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[Diàleg entre dos pakistanesos]  
 
- “Quants anys portes aquí?  
- 10 o 12 anys.  





“Cuando trabajas para alguien, tienes que aprender el idioma, no lo tienes 
que saber perfecto, pero bastante bien para hablar con la gente. Si no hablas, 
claro, pierdes la confianza porque a lo mejor, un mes, dos meses aguantas y 
luego te dicen que no sirves. Mucha gente también piensa esto y otro que si 
piensa que si voy a trabajar, el sueldo que voy a ganar, si monto algo propio 
será un poco más siempre. Trabajo más y es mío, si tengo que estar muchas 
horas, estoy y también una cosa que tiene la gente es que no les gusta que 
mande alguien, un orgullo, no sé… una cosa no sé cómo explicarte, pero 
una cosa que si no sabes el idioma, no estás muy integrado en la sociedad, si 
te dicen alguna cosa no estás haciendo bien, oye te he dicho esto, pero qué 
estás haciendo? […] Es mío, el día que no quiero venir, no vengo. Pierdo 
yo. El día que quiero plegar antes, plego y así no tengo que esperar el sueldo 
a final de mes. Si necesito a mitades de mes, puedo coger dinero y también 
gano más. Trabajo más, pero gano más. Y esta época, ahora, no todo el 
mundo tiene la familia aquí, en horas libres qué hago después? No tengo 
una vida social, pues me quedo en mi tienda ganando dinero, así puedo 
mantenerme bien y mantener la familia mejor y ya está, así tengo un 
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L’emprenedoria immigrant avui ja és una realitat a moltes ciutats d’Europa. Ja sigui per les 
oportunitats que ofereix la societat d’acollida com per la necessitat d’incorporar-se al 
mercat laboral, el nombre d’immigrants que decideix establir un negoci és cada cop més 
notable. El col·lectiu pakistanès, a diferència d’altres grups, destaca per tenir un gran 
volum de persones autoocupades i un percentatge creixent d’autònoms registrats a la 
seguretat social. El barri del Raval disposa d’una gran activitat residencial i comercial 
arribant a acollir 244 establiments pakistanesos, més del doble que el 2001. El model del 
mixed embeddedness com a marc analític i la complementarietat de dades quantitatives i 
qualitatives permeten explorar els motius que porten a l’autoocupació i l’ús de recursos i 
estratègies que ho fan possible. L’activitat comercial preexistent, la presència d’una 
normativa relativament permissiva, la projecció turística de la ciutat, el context de crisi i 
l’establiment de la comunitat pakistanesa al barri són alguns dels elements que conformen 
una estructura d’oportunitats favorable a l’obertura de comerços immigrants. Els recursos 
ètnics informacionals, materials i basats en l’experiència són utilitzats com a estratègies 
per superar els obstacles en l’activitat empresarial. Els valors culturals entorn 
l’autoocupació associats a l’adquisició d’estatus vers la comunitat i la societat d’acollida 
operen com a característiques distintives del grup i com a motiu extra per establir un 
negoci propi. Els resultats d’aquesta recerca contribueixen al debat teòric sobre 
l’empresariat ètnic i aporten un cas empíric que no només contrasta amb la realitat del nord 






La emprendeduría inmigrante hoy ya es una realidad en muchas ciudades de Europa. Ya 
sea por las oportunidades que ofrece la sociedad de acogida como por la necesidad de 
incorporarse al mercado laboral, el número de inmigrantes que decide establecer un 
negocio es cada día más notable. El colectivo pakistaní, a diferencia de otros grupos, 
destaca por tener un gran volumen de personas autoocupadas y un porcentaje creciente de 
autónomos registrados en la seguridad social. El barrio del Raval dispone de una gran 
actividad residencial y comercial llegando a acoger 244 establecimientos pakistaníes, más 
del doble que el 2001. El modelo del mixed embeddedness como marco analítico y la 
complementariedad de datos cuantitativos y cualitativos permiten explorar los motivos que 
llevan a la autoocupación y el uso de recursos y estrategias que lo hacen posible. La 
actividad comercial preexistente, la presencia de una normativa relativamente permisiva, la 
proyección turística de la ciudad, el contexto de crisis y el establecimiento de la comunidad 
pakistaní en el barrio son algunos de los elementos que conforman una estructura de 
oportunidades favorable a la apertura de comercios inmigrantes. Los recursos étnicos 
informacionales, materiales y basados en la experiencia son utilizados como estrategias 
para superar los obstáculos relativos a la actividad empresarial. Los valores culturales 
entorno la autoocupación asociados a la adquisición de estatus versus la comunidad y la 
sociedad de acogida operan como características distintivas del grupo y como motivo 
adicional para establecer un negocio propio. Los resultados de esta investigación 
contribuyen al debate teórico sobre el empresariado étnico y aportan un caso empírico que 
no sólo contrasta con la realidad del norte de Europa, sino que muestra un escenario 





Migrant entrepreneurship is an important feature of life in many European cities today. 
Whether this is due to opportunities offered by the host society, or driven by a necessity for 
labour market integration, the number of immigrants deciding to set up a business is 
constantly growing. Within the Pakistani community, in comparison to others, we can 
observe a high incidence of self-employment, a feature which is reflected in social security 
statistics. Within the neighbourhood of Raval, the emergence of bustling residential and 
commercial life has borne witness to the establishment of 244 Pakistani-run businesses, 
double the number for 2001. The model of ‘mixed embeddedness’ as a frame for analysis 
and a combination of both qualitative and quantitative data permit the exploration of 
motivating factors towards self-employment and the use of resources and strategies which 
facilitate this. Pre-existing commercial activity, the presence of relatively permissive 
norms, the city’s booming tourist industry, the context of recession, and the establishment 
of the Pakistani community in the neighbourhood are amongst the contributing elements 
towards a favourable structure of opportunities for migrant business ventures. Ethnic 
resources (informational, material and based on experience) are used as strategies to 
overcome obstacles related to business activity. Cultural values within self-employment 
associated with the acquisition of status versus the community and host society function as 
distinct group characteristics and as an added motive towards setting up one’s own 
business.  The results of this investigation enrich the theoretical debate surrounding ethnic 
entrepreneurship and contribute to an empirical case that not only contrasts with the reality 
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L’emprenedoria immigrant avui ja és una realitat a moltes ciutats d‘Europa que està 
comportant grans transformacions en les dinàmiques d’assentament dels col·lectius 
estrangers i està modificant les pautes de consum i comerç a la societat d’acollida. El 
context de crisi està tenint un impacte directe en els patrons d’incoporació laboral de la 
població immigrant i obre la porta a l’establiment de negocis per compte propi. No obstant, 
per fer-se realitat, es necessiten una sèrie de recursos, i és aquí on apareix la importància 
de la comunitat. Qüestions com aquestes han estat debatudes dins d’una litertura 
multidisciplinar que apareix amb l’emergència de l’empresariat ètnic i que discuteix el 
paper dels immigrants a les noves economies urbanes. Altres qüestions recorrents giren 
entorn el paper de les xarxes transnacionals, l’estructura d’oportunitats, els patrons de 
successió en l’espai, la integració i la cohesió social, l’impacte del comerç ètnic al comerç 
autòcton, el rol de la dona empresària immigrant, el paper de les institucions o l’ús de 
recursos ètnics i xarxes comunitàries.  
 
L’objectiu d’aquesta tesina es centra en contribuir al debat teòric a partir de les diferents 
perspectives associades a l’empresariat ètnic i en enriquir el coneixement de la realitat 
migratòria sud-europea mitjançant un cas empíric ubicat a la ciutat de Barcelona. Més 
concretament, aquest estudi vol entendre i donar a conèixer les circumstàncies que 
possibiliten l’emergència dels negocis pakistanesos al barri del Raval, així com l’ús de 
recursos i estratègies per a la seva gestió i funcionament intern. S’examinen quins són els 
motius que fomenten l’autoocupació analitzant alguns elements clau de l’estructura 
d’oportunitats de la societat d’acollida, les característiques del propi grup i les estratègies 
que se’n deriven. Com a epicentre del node diàspor de la comunitat, el Raval és el barri de 
la ciutat amb més volum d’activitat empresarial i residencial de Barcelona.  
 
El col·lectiu pakistanès destaca per ser un dels més proclius a treballar per compte propi 
(juntament amb el xinès) i ha passat a ser el 2011 el més nombrós respecte el total de 
col·lectius estrangers a Barcelona amb més de 24.000 persones1. No obstant, és un grup 

1
 “Perfils sociodemogràfics dels principals col·lectius presents a Catalunya” (Departament de Benestar i 
Família de la Generalitat de Catalunya) Juliol 2011  
8 
encara poc estudiat i desconegut dins del camp de la immigració. Tolsanas (2007) 
argumenta com sovint se’ls ha confós amb altres col·lectius de l’Àsia Meridional per la 
seva etnicitat o pràctica religiosa i han romàs “invisibles” fins fa relativament pocs anys. 
L’emergència del comerç ètnic és precisament un dels àmbits que els fa més visibles i que 
conforma una via d’entrada a l’exploració de les dinàmiques internes de la comunitat. Si bé 
s’observa un creixent interès acadèmic en el fenomen de l’empresariat ètnic en territori 
espanyol i català, hi ha pocs estudis que s’hagin centrat tan sols amb el cas pakistanès i que 
incorporin una visió triangulada des de diferents perspectives.  
 
Després d’haver fet una revisió literària sobre el marc teòric al voltant de l’empresariat 
ètnic, situem la comunitat a Barcelona amb la revisió de dades socioeconòmiques que 
informen del perfil demogràfic i la incorporació al mercat de treball. Per tal de conèixer el 
nombre i la ubicació dels comerços, s’han dedicat més de dos mesos a fer un recompte de 
tots els negocis pakistanesos del barri creant una base de dades pròpia. Aquestes dades han 
permès conèixer el camp de primera mà fent observació participant i explotar algunes 
qüestions més a nivell quantitatiu. Aquesta secció, a més es complementa amb dades 
qualitatives procedents d’entrevistes en profunditat a uns quants empresaris pakistanesos 
del barri que han permès entendre les motivacions i estratègies seguides darrere dels 
mostradors.  
 
2. L’empresariat ètnic a les ciutats: estat de la qüestió 
2.1 Aproximacions teòriques a l’empresariat ètnic 
 
Al llarg de les últimes dècades, s’han anat desenvolupant diverses escoles de pensament 
lligades al fenomen de l’empresariat ètnic, sobretot a EUA i a països europeus com Gran 
Bretanya o els Països Baixos. Dins de l’ampli espectre de teories, destaquen tres grans 
perspectives: la cultural, l’estructural lligada als factors contextuals de la societat receptora 
i la integradora que mescla els recursos interns del grup amb les estructures d’oportunitats. 
Arjona i Checa (2006) encara afegeixen una quarta perspectiva ecològica que posa més 
èmfasi en els patrons de successió en l’espai; la població autòctona s’instal·la a àrees 
residencials més benestants i els immigrants ocupen els llocs residencials i comercials 
vacants. A finals dels ‘90, sorgeix la teoria de la “incrustació mixta” (mixed 
embeddedness) la qual deriva del model integrador i posa més accent als factors 
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sociopolítics per tal de recollir les especificitats del context europeu vers l’americà. Aquest 
model és el que avui més s’utilitza en investigacions empíriques i es situa al centre del 
debat acadèmic.  
 
Dins de la perspectiva cultural, Bonacich (1973) és la primera en associar l’èxit 
empresarial a les característiques culturals dels col·lectius immigrants a partir de les teories 
de l’intermediari (middleman minorities). Més endavant, les teories de recursos i xarxes 
migratòries aporten més elements teòrics que quallen força bé dins d’aquesta perspectiva. 
El sorgiment i la supervivència dels negocis ètnics es deu en gran part a l’existència de 
recursos ètnics que circulen dins de les xarxes migratòries establertes en les comunitats 
immigrants. Aquests poden ser materials (finançament), informacionals (consells, 
orientació) o basats en l’experiència (formació). Inclouen les relacions d’amistat, els 
sistemes de matrimoni, les relacions de confiança, el capital social, la religió, la llengua, 
els valors i actituds empresarials, les associacions de crèdit rotatiu, la solidaritat 
intraètnica, i les xarxes socials (Solé, Parella i Cavalcanti 2007:19). En aquest sentit, les 
xarxes migratòries tenen un gran paper a l’hora de proporcionar recursos i actuen com a 
transmissores d’informació, creadores d’ocupació, facilitadores de crèdit i proveïdores de 
formació i ajuda mútua.  
 
Els recursos ètnics, no obstant, estan subjectes a la classe social de l’individu, de manera 
que els recursos de classe també juguen un paper important en l’establiment de comerços 
ètnics. Aquests inclouen aspectes tant culturals (cultura ocupacional basada en uns valors, 
actituds, coneixements i habilitats transmeses en el sí de la família) com materials 
(propietat privada dels mitjans de producció i distribució, patrimoni, capital financer) 
(Solé, Parella i Cavalcanti 2007:19). Light (2007:58) argumenta que els recursos ètnics són 
essencials per a l’inici del negoci i els recursos de classe permeten l’expansió i la 
introducció als mercats de masses. Un estudi dels coreans a ciutats americanes fet per 
Portes i Zhou (1996:219-230) il·lustra com la inclinació dels coreans a establir el seu propi 
negoci també s’explica pels seus recursos de classe associats al seu background de classe 
mitja en termes de capital humà i financer.  
 
És interessant plantejar la reflexió de les limitacions que pot portar l’ús excessiu o 
deficient de les xarxes socials en l’empresariat ètnic. L’over-embeddedness pot portar a 
una situació on la pressió per l’ajuda mútua dins del grup i per donar feina a la família pot 
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limitar les oportunitats d’expandir el negoci i pot posar obstacles a un funcionament 
eficient i a l’acumulació de capital. D’altra banda l’under-embeddedness es dóna quan no 
s’aconsegueixen explotar recursos externs com una avantatge econòmica i hi ha una falta 
d’ús de xarxes interètniques (entre varis grups ètnics) per sortir dels nínxols ètnics 
tradicionals (Razin 2002:166). Schnell i Sofer apel·len a l’utilitat del concepte posant 
l’exemple dels empresaris àrabs a Israel. 
 
Els defensors dels estudis culturalistes apel·len a la seva utilitat a l’hora de poder fer 
diferenciacions en funció del col·lectiu, però també se’ls critica per l’excessiu èmfasi en els 
trets culturals i haver ignorat factors més de tipus econòmic i estructurals de la societat 
d’acollida. Durant els ’90, sorgeixen estudis més d’acord amb una perspectiva 
estructuralista que es fixen amb els obstacles que posa el mercat laboral per a la població 
migrada, de forma que l’autoocupació esdevé una estratègia de supervivència i no tant una 
oportunitat. Tal i com afirmen Solé, Parella i Cavalcanti (2007:20) el punt de partida 
d’aquests enfocaments és el concepte de “context d’acollida” de Portes i Rumbaut (1990). 
L’estructura del mercat de treball, el grau de discriminació, els obstacles legals, la 
competència o els patrons residencials de la població immigrant són alguns dels factors 
que poden permetre en major o menor grau l’emergència de l’empresariat ètnic en un 
context determinat. Independentment del capital humà i els atributs culturals dels 
immigrants, el context d’acollida genera condicions i entorns socials específics que es 
transformen en oportunitats o constriccions per als individus.  
 
Davant d’aquestes dues perspectives, Waldinger, Aldrich i Ward (1990) en proposen una 
de nova que engloba tant factors interns del grup cultural com factors externs propis de la 
societat d’acollida. Aquest model rep el nom de “model integrador” o “d’embeddedness”2, 
fruit de la importància que tenen les relacions socials en l’estructura econòmica com a 
portadores de confiança i cohesió. El model distingeix entre les estructures d’oportunitat, 
les característiques de grup i les estratègies ètniques. L’estructura d’oportunitats es refereix 
a les possibilitats que tenen els nous empresaris per crear els seus negocis en una societat 
determinada (Moreras, 2007:133). Tal i com defensa Herranz (2007:78-79), l’estructura 
d’oportunitats engloba: i) les polítiques del govern receptor (ex. marc legal d’estrangeria, 

2
 El nom d’aquest model ve donat per la revisió que fan els autors del concepte d’embeddedness que proposa 
Granoveter (1985).    
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polítiques d’immigració, posicionament col·legis professionals, homologació títols 
acadèmics), ii) les condicions del mercat laboral (ex. demanda laboral en sectors 
específics, llocs vacants en l’estructura del mercat laboral autònom, demanda d’uns 
productes i serveis determinats, possibilitats d’accés a la propietat via traspàs o les mesures 
governamentals en l’àmbit laboral), iii) característiques de les comunitats immigrants 
preexistents (ex. presència d’una comunitat establerta i com estigui establerta, xarxes 
ètniques) i iv) l’opinió pública sobre la immigració de la societat receptora alhora 
influenciada per la política migratòria del govern i les condicions del mercat laboral (ex. 
racisme, discriminació).  
 
Les característiques del grup immigrant inclouen tant factors de predisposició de tipus 
econòmic, social i psicològic com la mobilització de recursos ètnics. Donat que els 
immigrants no tenen les mateixes oportunitats que els autòctons per accedir a llocs de 
treball qualificats i estables (per les dificultats d’idioma, la discriminació i la formació 
“inadequada” o no reconeguda), tenen més tendència a prendre la iniciativa empresarial. 
L’origen social dels immigrants també afecta en la seva manera de percebre les 
oportunitats, ja que tenen una visió més favorable del treball de baixa categoria que els 
autòctons en avaluar les jerarquies del mercat laboral en funció dels estàndards del país 
d’origen (Piore 1979 a Waldinger, Aldrich i Ward 1990:33). Des del punt de vista 
psicològic, els autors subratllen que el procés migratori  és un fenomen selectiu, de manera 
que les persones que arriben són les més preparades i propenses al risc. La mobilització de 
recursos ètnics es fa a través dels vincles forts entre coètnics i les xarxes socials ètniques.  
Les xarxes socials entre migrants i potencials migrants que vinculen les societats receptora 
i emissora formen part del capital social, i es basen en vincles forts (centrats en el nucli 
familiar) o dèbils (estenent-se més enllà de l’àmbit familiar). Si bé els autors subratllen la 
importància dels vincles forts, Granovetter (1973) argumenta que les relacions socials 
entre coètnics tendeixen a enfortir-se a la societat d’acollida i els llaços dèbils poden 
esdevenir forts al llarg del procés migratori.  
 
Per últim, dins del model integrador es fa referència a les estratègies ètniques les quals es 
veuen condicionades per l’estructura d’oportunitats i les característiques del grup. Es 
refereixen a l’ús que es fa dels recursos ètnics propis del grup a l’hora de crear i gestionar 
l’empresa en un context d’estructura d’oportunitats concret. Són aquestes estratègies les 
que precisament fan distingir els empresaris ètnics de la resta (mainstream) i les que 
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justifiquen l’ús del terme “ètnic” (Solé, Parella i Cavalcanti 2007:24). Podem nombrar 
vàries estratègies que sorgeixen per superar obstacles i que afavoreixen la inserció laboral i 
social de l’immigrant a la societat d’acollida. Waldinger, Aldrich i Ward (1990:46) 
anomenen set tipus d’obstacles: i) aconseguir la informació necessària per establir un 
negoci, ii) obtenir el capital financer per obrir o expandir un negoci, iii) aconseguir la 
formació i habilitats per gestionar el negoci, iv) reclutar treballadors barats, eficients i 
honestos, v) gestionar les relacions entre els clients i els subministradors, vi) sobreviure a 
la competència i vii) protegir-se d’atacs dels partits polítics i  mitjans de comunicació.  
 
Alguns exemples d’estratègies a l’hora de respondre a aquestes dificultats són: l’ajuda 
mútua (ex. ús força de treball coètnica), els sistemes de crèdit rotatiu i crèdits sense 
interessos, aprendre d’un altre coètnic les habilitats per emprendre un negoci, 
l’associacionisme immigrant, la concentració espacial (tant residencial com ocupacional, 
en àrees d’oci i reunió), tancar un negoci i registrar-ne un de nou amb un altre nom per tal 
d’esquivar la inspecció, sol·licitar llicències que no reflecteixen l’activitat real del negoci, 
fusió de negocis, diversificació de productes, matrimonis de conveniència entre 
competidors importants, aprofitar els espais a on es reuneix la comunitat per intercanviar 
informació, creació d’organitzacions polítiques o utilitzar mitjans de comunicació 
especialitzats (ex. revistes, ràdios).   
 
Dins dels factors que impulsen als immigrants engegar un negoci hi ha el voler 
independitzar-se laboralment i no dependre de cap empresa ni autòctona ni immigrant (del 
mateix grup ètnic o un altre). Tot i que alguns ja emigren amb la idea de muntar un negoci 
propi, n’hi ha d’altres que ho valoren després d’uns anys d’estar treballant com a assalariat 
a la societat receptora. Moreras (2007:134) assenyala com en el cas dels pakistanesos, ser 
autoocupat sovint entra dins del projecte migratori. Si el negoci té èxit, la persona 
adquireix més prestigi davant del propi col·lectiu i de la societat que l’acull, de manera que 
l’èxit comercial esdevé l’èxit del projecte migratori. De la mateixa manera, formar part 
d’associacions de comerciants o mantenir contactes amb les autoritats polítiques es valora 
com una expressió d’ascens social i integració. En aquest sentit, els beneficis de 
l’empresariat ètnic es relacionen amb un adquisició d’estatus, poder i influència. També es 
menciona com a benefici: i) l’accés a crèdits i el desenvolupament d’habilitats i 
coneixements en el camp de les finances, ii) el control de la clientela que es pot estendre a 
altres negocis d’immigrants i iii) generar demanda per serveis professionals i 
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administratius gestionats per compatriotes (ex. venedors, notaris o comptables) (Werbner, 
1990:56)3.  
 
La perspectiva ecològica té dos línies d’anàlisi: el contrast entre les economies modernes i 
les economies en poder d’una petita classe de negocis, i els patrons de successió en l’espai. 
L’obertura de negocis només es produeix quan hi ha serveis i ofertes de treball que 
l’economia global no satisfà. Aquesta situació deriva en un abandó progressiu de la 
població autòctona que tenia petits negocis i l’ocupació dels nínxols laborals que queden 
lliures per part dels immigrants (vacancy chain). Els empresaris autòctons es localitzen en 
activitats més rentables, mentre que els immigrants queden obligats a ubicar-se als llocs 
abandonats traient una rendibilitat que ja no existia pels primers (Arjona i Checa 2006). 
Destaca l’estudi d’Aldrich i Reiss (1976) de tres ciutats nord-americanes on es va observar 
el canvi de control d’unes empreses d’economia local des de la població local a la 
immigrant.  
 
L’enfocament més recent del mixed embeddedness (“incrustació mixta”) és formulat per 
Kloosterman, van der Leun i Rath en estudis fets principalment als Països Baixos durant 
l’última dècada. El concepte que proposen respon a la necessitat d’anar més enllà de la 
involucració dels immigrants amb les xarxes socials (embeddedness) per explicar la seva 
posició socioeconòmica; cal incloure elements de l’estructura socioeconòmica, política i 
institucional de la societat receptora. Hi ha una tendència a idealitzar massa el concepte 
d’embeddedness i a donar massa importància a l’impacte de les xarxes socials com a 
portadores de cooperació gràcies a la relació de confiança i lleialtat que s’estableix dins 
seu (Razin 2002:163)4. Les economies ètniques depenen de l’adequació entre el que poden 
oferir els grups i el que els està permès fer, més que la relació entre la demanda del 
consumidor i el que els grups ofereixen (Arjona i Checa 2006:124). Kloosterman i Rath 

 Aquest tercer aspecte està relacionat amb el que Portes i Wilson argumenten de com l’economia 
d’enclavament immigrant tendeix a reproduir les característiques principals de l’economia central tot i que 
l’estructura organitzacional està regida per un conjunt d’empreses en comptes d’una sola i a on les avantatges 
laborals i beneficis es reparteixen dins del grup (1982:138 a Werbner 1990:57). No obstant, hi ha altres 
autors que creuen que els comerços ètnics també tenen característiques pròpies d’empreses de la perifèria 
com per exemple, pel fet de reduir costos i preus per ser competitius i tenir èxit (Averitt 1968 a Werbner 
1990:61).
 Razin (2002:164) també explica com hi ha hagut crítiques al concepte d’embeddedness perquè és molt 
difícil de provar empíricament la incidència de les xarxes socials amb casos d’estudi i corre el risc de quedar-
se amb un debat intel·lectual que emfasitza massa la vessant cultural i s’allunya dels conceptes clàssics com 
classe, desigualtat i conflicte.
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critiquen el model integrador de Waldinger et al per haver analitzat el context econòmic on 
es desenvolupa l’activitat empresarial d’una manera massa estàtica, i el context 
institucional per haver-lo limitat a un llistat de lleis i regulacions (Solé i Parella 2005).  
 
Des d’aquest model, és important no fixar-se tan sols en els factors estructurals que afecten 
l’oferta del mercat de treball, sinó també en els de la demanda els quals estan molt lligats a 
l’estructura d’oportunitats. A mode d’exemple, l’èxit dels empresaris turcs en els tallers de 
confecció durant els ’80 i ’90 a Holanda es deu a la permissivitat del govern en l’existència 
de pràctiques empresarials informals i inclús il·legals (ex. evasió d’impostos) i als canvis 
en les estratègies dels venedors. I el col·lapse d’aquesta indústria durant els ’90 no pot 
entendre’s sense tenir en compte l’obertura del país a nous mercats (Europa de l’Est) i al 
major control del treball il·legal (Solé i Parella 2005:67).  
 
Kloosterman distingeix entre tres models dins del mixed embeddedness: el neoamericà 
(anglosaxó), el Rhineland (propi de l’Europa central amb països com França, Alemanya i 
Àustria) i el nòrdic (característic de Dinamarca i Suècia). Al primer model, l’autoocupació 
no es dóna per una manca d’oportunitats al mercat de treball general (open market) o per 
una alternativa a l’atur, sinó com una estratègia per obtenir més ingressos i ascendir a 
l’escala social. Aquest model és força similar al que proposen Waldinger et al. Al model 
Rhineland hi ha una estructura dicotòmica insider/outsider on coexisteixen salaris alts i 
estabilitat al treball amb nivells d’atur elevats que afecten sobretot a immigrants, joves i 
dones. En aquest context d’exclusió i dificultats, els immigrants troben incentius per 
muntar el seu negoci. La manca de capital humà i financer relega aquests negocis als 
estrats més baixos de l’estructura ocupacional amb activitats poc rentables, amb molta 
competència i en sectors progressivament abandonats pels comerciants autòctons (Solé, 
Parella, Cavalcanti 2007: 25-26). El model nòrdic és similar al Rhineland, però es 
diferencia en què les fortes polítiques d’ocupació i l’expansió de l’Estat del benestar i la 
igualtat de gènere fomenten més l’ocupació al mercat general que l’autoocupació (Arjona 
2007).  
Als països del sud d’Europa s’observen unes particularitats que fa diferenciar-los del 
model Rhineland. A mitjans dels ’80, Espanya comença a patir unes transformacions de 
gran abast al mercat de treball i creix la demanda de llocs de treball al segment secundari, 
sobretot als sectors de la construcció, l’agricultura, el servei domèstic i l’hostaleria. Són 
llocs de treball intensius, precaris i poc remunerats amb una gran presència d’economia 
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submergida. En aquest context, Arjona i Checa dissenyen un model sud-europeu amb 
baixes taxes d’atur, altes oportunitats laborals al mercat de treball general i forts obstacles 
legals per emprendre un negoci (Solé, Parella i Cavalcanti 2007).  
 
Els immigrants a Espanya tenen més dificultats per aconseguir una targeta de treball per 
compte propi que aliè i això és el que explica l’escàs nombre de sol·licituds d’aquest tipus 
de permís. A més, elements com les traves a la convalidació d’estudis, ofertes de 
contractes en origen inferiors a la seves titulacions o la restricció del contingent a certes 
ocupacions fomenten la discriminació institucional per raó d’origen. D’altra banda, 
algunes administracions locals com la d’Almeria també posen frens a l’establiment de 
negocis immigrants amb normatives municipals, cosa que incentiva l’economia informal i 
il·legal (Arjona 2007).  
 
Malgrat aquestes dificultats, donada l’alta precarietat i etnoestratificació del mercat laboral 
espanyol i català, l’autoocupació apareix com un espai per aconseguir una estabilitat 
laboral i aspirar a la mobilitat social ascendent. L’opinió pública sovint veu amb recel 
aquest tipus de negocis en interpretar-los com una senyal d’assentament més definitiu, cosa 
que provoca una reacció d’abandonar el negoci, a part dels rumors sobre la il·legalitat o 
favoritismes i ajudes que reben per part de l’administració (Arjona 2007; Moreras 2007; 
Serra 2006)5. També al fer referència a la crisi que està patint el petit comerç a tot l’Estat 
espanyol més enllà del fet migratori6. Des de la perspectiva ecològica, queda il·lustrat com 
els comerciants locals sovint no troben a qui donar relleu i presenten dificultats per 
mantenir el negoci amb una alta rendibilitat, de manera que es crea una oportunitat per al 
treballador immigrant que opta per substituir el lloc vacant (Moreras 2007:136). Aquest 

 L’estratègia antirumors impulsada per l’Ajuntament de Barcelona posa de manifest com la majoria de 
comerços compleix la normativa comercial i desmenteix les irregularitats entorn els horaris comercials, 
l’evasió de pagament d’impostos, el finançament irregular, ajuts especials per raó d’origen,  i la venda de 
productes il·legals proporcionant dades i estudis que ho demostren  
(http://www.youtube.com/watch?v=bloTnUMCxts&list=UUzPS2o_UGdiy05cK0ebMGAA&index=1&featu
re=plcp)  
Per a més informació sobre el marc legal que opera sobre els comerços a Catalunya es pot consultar la “Guia 
bàsica de normativa comercial” elaborada per la Confederació de Comerç de Catalunya sobre horaris 
comercials, retolació, etiquetatge, preus, pagament, comprovants de compra, fulls de reclamació, garanties, 
vendes especials i gestió de residus comercials (http://bit.ly/tNdbzS).  
Com a causa estructural, es parla de la competència de gans i mitjanes superfícies, i concretament pel cas de 
Ciutat Vella, de la reducció i progressiva pauperització de la població del districte, la mala imatge del barri, 
el sistema  impositiu municipal que grava durament el petit comerç i la falta de relleu generacional 
(Aramburu 2002).
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efecte substitució cal que s’interpreti com una conseqüència i no com una causa de la crisi 
estructural d’aquest tipus de comerç (Solé, Parella i Cavalcanti 2007).  
 
Segons Kloosterman i Rath (2010), una peça clau de l’estructura d’oportunitats són els 
mercats. En un mercat, les oportunitats s’han de crear pels consumidors, altres productors 
o organitzacions públiques. En l’època post-fordista i amb la globalització, hi ha una 
fragmentació dels mercats i els consumidors busquen productes més individuals o per a un 
grup específic, de manera que afavoreix el petit comerç, perjudica l’economia de gran 
escala i sorgeixen més oportunitats per a l’autoocupació.  
 
A l’hora d’analitzar els mercats, cal tenir en compte les condicions d’accessibilitat per 
crear un negoci i el potencial creixement que poden tenir els negocis d’immigrants. Els 
autors proposen tres nivells d’anàlisi per explorar aquestes dues característiques (accés i 
creixement potencial) que caldria tenir en compte en qualsevol estudi: el nacional, el 
regional o urbà i el de barri (Klostermann i Rath 2010:194-198). Les institucions i 
regulacions nacionals tenen una influència en les trajectòries d’autoocupació post-
industrials i estableixen els límits entre les activitats comercials il·legals i les legals 
determinant què es pot convertir en una mercaderia o no (ex. la prostitució no està 
permesa). La barreja entre el que els mercats ofereixen i el que la família, les xarxes 
socials i les altres organitzacions poden proporcionar de manera privada determina els 
espais en els quals poden intervenir els immigrants fent un negoci (ex. si la família es fa 
càrrec dels fills, no té sentit fer un negoci de child care). L’accés ve molt marcat per la 
major o menor presència d’obstacles per ser autoocupat i el potencial creixement d’un 
mercat depèn de si es van creant llocs vacants per muntar un negoci i de les dificultats que 
hi hagi per entrar al mercat laboral general.  
 
Pel que fa al segon nivell, les regions i les ciutats estan guanyant importància en un context 
de més competència global i a on l’erosió de les barreres comercials entre països fomenta 
el creixement d’economies regionals. Les ciutats han d’intentar explotar els seus productes 
de manera diferenciada respecte les altres ciutats i les regions urbanes estan cada cop més 
connectades i alhora més especialitzades. Les forces regionals i urbanes, per tant, també 
afecten l’estructura d’oportunitats per als potencials empresaris. A les ciutats globals a on 
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hi ha seus d’empreses internacionals, per exemple, fa que es generin llocs de treball poc 
qualificats i que són molt accessibles per als immigrants de països menys desenvolupats7. 
 
Dins de les ciutats, els patrons espacials de distribució de la població vénen regits per 
l’estructura de barris, i les concentracions de certs grups i col·lectius en uns barris creen 
oportunitats per obrir negocis adreçats a aquests col·lectius. Els barris impliquen proximitat 
i conformen l’espai on més es desenvolupen les xarxes socials i el capital social el qual és 
tan important per a obrir un negoci. Els processos d’exclusió a nivell de barri poden 
impedir o dificultar la instauració de negocis i al contrari, als barris a on hi ha molts 
immigrants pot facilitar-la.  
 
En aquest sentit, es pot observar com en moltes ciutats l’empresariat immigrant s’ha 
concentrat als barris a on hi ha uns índexs de població immigrant més alts8. Aquesta 
correlació posa de manifest la importància de les xarxes socials basades en la proximitat 
dels coètnics i l’accés a locals comercials barats (Klosterman et al 1999:4; Moreras 
2007:137). Aquests negocis s’ubiquen a la posició més baixa de l’estructura d’oportunitats, 
allà on hi ha poques barreres d’entrada pel que fa a capital financer, qualificacions i 
formació, com a resultat dels canvis en el mercat provocats per la globalització. No 
obstant, que hi hagi poques barreres implica que hi ha més competència (principalment per 
tenir preus baixos) i es fa més difícil de sobreviure; són dues cares de la mateixa moneda. 
El fet que puguin sobreviure a aquesta competència s’explica en gran part per les 
“preferències” que porten d’origen que permeten treballar llargues jornades a un baix cost i 
pel fet d’estar incrustats en xarxes socials que els permeten reduir els costos de transacció 
de manera formal i informal (Portes i Sensenbrenner 1993; Portes 1995a; Roberts 1994; 
Zhou 1992 a Klosterman et al 1999).  
 
Les estratègies emprades per combatre la competència són principalment: ús de mà d’obra 
coètnica i salaris baixos, tot i que teòricament es compensa amb un enfortiment de les 

Els taiwanesos a la província canadenca de British Columbia, per exemple, han hagut de canviar al sector 
serveis per adaptar-se a les necessitats socio-econòmiques que demana la regió i deixar d’exportar les 
activitats que feien en origen (Klostermann i Rath 2010).
En el cas d’Holanda, l’empresariat immigrant no s’ha distribuït en l’espai de manera igual, sinó que s’ha 
concentrat en les 4 ciutats més grans. Des dels ’60, hi ha hagut una creixent arribada d’immigrants islàmics i 
això ha tingut un impacte en un augment de la demanda de carn halal, de manera que als ’70 ja s’observa una 
certa saturació en aquest sector (Kloosterman et al 1999:11-15).  
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relacions socials i els assalariats aprenen tècniques de gestió del comerç. El fet de 
relacionar-se amb la comunitat suposa una oportunitat per invertir en relacions socials amb 
la gent que podria estar interessada en el seu negoci, ja sigui com a potencial treballador, 
client o subministrador. Segons Portes, això constitueix un cas clar de relational 
embeddedness9.  
 
A nivell conceptual, és important diferenciar entre els termes d’enclavament ètnic i 
economia ètnica o empresariat ètnic. Wilson i Portes són els autors que formulen per 
primer cop el terme d’enclavament ètnic o immgrant a EUA (1980), tot i que podem 
mencionar com a precedents les obres de Bonacich (1973) sobre les minories 
intermediàries i la d’Ivan Light (1972) sobre l’empresa ètnica a Amèrica. En el seu 
moment, la teoria de l’economia enclavament resulta innovadora en tant que contradiu la 
teoria assimiliacionista clàssica segons la qual la segregació retrassa l’èxit econòmic de les 
minories (Herranz 2007). L’economia d’enclavament promou l’autoocupació i les bases 
per a una adaptació positiva de les generacions postmigratòries. En aquest sentit, el negoci 
ètnic s’interpreta no només com un procés d’autonomia laboral, sinó com un indicador del 
grau d’assentament que adopta el col·lectiu al teixit urbà de les grans ciutats (Moreras 
2007). Per tant, una certa segregació i un alt grau de solidaritat interna (força de treball 
intensiva a canvi d’ajuda i aprenentatge) possibiliten l’emergència d’empresaris ètnics 
exitosos (Solé i Parella 2005).  
 
Als ’80, hi ha nombrosos estudis fets als EUA sobre la població hispana i asiàtica basats en 
la hipòtesi de l’enclavament ètnic i en el concepte d’incorporació laboral (Bean i Tiensa, 
1987; Moore i Pachón, 1985; Hout, 1986; Portes i Bach, 1985; Portes i Stepick, 1985; 
Stepick i Portes, 1986 a Herranz 2007). Aquests estudis assumeixen que tota la població 
immigrant de l’enclavament es beneficia de la mateixa forma en l’ascensió de classe 
social. No obstant, com s’ha mencionat anteriorment, estudis posteriors comencen a 
qüestionar aquestes tesis i posen de manifest que la mobilitat social es dóna només en el 
cas dels empresaris, però no en el dels empleats. A més a més, es posa de manifest que la 
concentració residencial no sempre coincideix amb l’econòmica o laboral, de manera que 

Portes diferencia entre la “incorporació estructural” dels immigrants a la corrent socio-econòmica dominant 
dels mercats de treball occidentals i la “incorporació relacional” que implica submergir-se en xarxes ètniques, 
especialment en aquells contextos on la incorporació estructural és difícil d’aconseguir (Klostermann i Rath 
1999:13). 
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l’etnicitat entre empleats i caps es dóna al lloc de treball, però no al de residència (Wilson i 
Martin, 1982; Portes i Manning, 1986 a Herranz 2007). També pot ser que hi hagi una 
concentració ètnica en un determinat sector econòmic sense que els negocis estiguin 
concentrats en una zona concreta ni que els empresaris i empleats visquin al mateix barri.  
 
Per això, comencen a sorgir nous conceptes com els de negocis ètnics, empresariat ètnic o 
autoocupació ètnica o immigrant. També destaca el concepte d’economia ètnica el qual 
designa a un conjunt de negocis on els propietaris (i a vegades els empleats) són 
immigrants sense que això impliqui estar al mateix lloc, ni que els compradors dels 
productes siguin membres del mateix grup, ni que existeixi un ambient cultural comú dins 
les empreses (Herranz 2007). En aquest sentit, Pécoud (2010) argumenta que s’ha tendit a 
confondre allò que és ètnic en l’economia ètnica. Hi ha tres factors que obliguen a la 
necessitat de reavaluar la naturalesa ètnica de les activitats comercials dels immigrants: i) 
la porositat dels límits ètnics en les interaccions comercials entre diferents col·lectius 
d’immigrants, ii) la diversitat dins les economies d’immigrants en termes d’estatus, gènere, 
classe i generacions i iii) el context polític i institucional en el qual les economies dels 
immigrants tenen lloc. Seguint aquesta línia, Moreras (2007) argumenta com prefereix 
parlar d’iniciatives comercials d’immigrants i fer referència al seu origen nacional (i no 
tant ètnic) per operacionalitzar els conceptes amb una base més àmplia.  
 
D’altra banda, cal distingir entre dos sectors dins les economies ètniques: l’economia de 
propietat ètnica (on l’immigrant és el propietari) i l’economia ètnicament controlada 
(requereix el control per part dels empleats coètnics, però no fa falta la propietat)10. Alhora, 
ambdós tipus d’economies ètniques estan composades de subsectors formals, informals i 
control de les empreses (Tienda i Raijman 2000:292-296 a Light 2007). El sector formal 
inclou a les empreses que paguen impostos i estan registrades oficialment. El sector 
informal consta d’empreses que produeixen béns legals, però ho fan sense pagar impostos 
ni tenir un reconeixement oficial. I el subsector il·legal està conformat per empreses que 
produeixen o distribueixen productes prohibits per la llei, com per exemple documents 
falsos d’estrangeria, pornografia, drogues o vídeos pirates. Sovint, les empreses comencen 
al sector informal i amb el temps passen al formal (Castells i Portes 1989:15). Segons 

	
Per control s’entén que “els empleats coètnics exerceixen un poder de mercat important i durader sobre 
els llocs de treball pel que fa a la seva quantitat, concentració i organització” (Light 2007:42).
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Light (2007), la taxa d’autoocupació d’immigrants és major al sector informal que al 
formal (tot i que no especifica a on) i ambdues augmenten considerablement si es 
considera que els immigrants solen combinar treballs complementaris.  
 
A continuació, presentem una síntesi de les quatre grans perspectives que s’han plantejat al 
voltant de l’empresariat ètnic en les últimes dècades posant de manifest els autors, 
conceptes, teories i característiques més rellevants de cadascuna d’elles.   
 




Font: Elaboració pròpia 
 
2.2 Veus crítiques dins l’empresariat ètnic  
 
Hi ha tota una literatura que qüestiona el concepte de “solidaritat intraètnica” i critica 
l’excés de protagonisme que s’ha donat a les teories del capital social i les xarxes 
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migratòries dins del fet migratori. Es tendeix a suposar que les xarxes socials redueixen 
necessàriament els costos de l’emigració i que les xarxes invariablement incrementen els 
beneficis econòmics. S’utilitzen les teories de l’enclavament ètnic assumint que les 
economies ètniques porten prosperitat (millora de salaris i condicions de treball) i millors 
perspectives per a una mobilitat social ascendent (Ahmad 2010:165). Però el fet que uns 
immigrants hagin aconseguit prosperar a nivell econòmic o social està condicionat per les 
relacions de poder que es donen dins la comunitat i per la seva posició a la xarxa o per les 
condicions d’arribada al país (sovint amb molts deutes per poder pagar el viatge). Sota 
aquesta perspectiva, cal doncs, recuperar l’anàlisi dels factors estructurals econòmics i 
polítics (nivell macro) i les circumstàncies individuals (nivell micro), i no basar-se tant en 
els vincles forts i dèbils de les xarxes socials (nivell meso) (Ahmad 2010; Pécoud 2010).  
 
Segons el mateix autor, ni els crítics ni els defensors de l’economia ètnica han examinat en 
detall l’economia política de l’activitat empresarial ètnica en funció de la dinàmica política 
i institucional nacional. Els factors polítics i econòmics sovint són més importants a l’hora 
de configurar la intensitat de les connexions entre la societat d’origen i destí. Els controls 
estatals interns i externs de la immigració (drets de residència i contractes de treball) 
estructuren la posició social dels nouvinguts dins del marc de les xarxes ètniques i del 
mercat de treball. També intenta desmentir que el transnacionalisme avui sigui tan viu 
gràcies a l’ús de la tecnologia i al fet que s’hagi donat més importància al 
transnacionalisme (i al seu vincle amb origen) que al procés productiu (a la seva feina al 
país de destí).  
 
La presència de tràfic d’immigrants i de la mercantilització de les xarxes també posa en 
qüestió la idea romàntica de la solidaritat intraètnica en les xarxes socials. Pedone 
(2006:132) argumenta que gran part dels favors impliquen una transacció monetària, cosa 
que reforça les relacions de poder i configura vincles cada cop més verticals a les xarxes 
migratòries. La mercantilització de les xarxes es veu reflectida en pràctiques com pagar a 
uns intermediaris o agenti (que solen ser immigrants) per aconseguir papers, especular amb 
la venda de contractes de treball aprofitant la posició dominant del propietari per exercir 
més pressió sobre els empleats i sotmetre’ls a unes condicions més dures i a uns salaris 
més baixos, o en la proliferació de les disputes pel retorn dels préstecs comunitaris. Això 
desemboca en què els immigrants a vegades parlen amb ressentiment dels seus 
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compatriotes i es queixen de la seva presència a Europa amb un to que va més enllà de la 
nostàlgia per la pàtria, cosa que denota una certa atmosfera de desconfiança.  
 
La suposada solidaritat ètnica entre propietari i empleat porta a l’immigrant empleat a 
dependre del propietari i a acceptar condicions per sota del nivell d’acceptació de la 
població autòctona. La solidaritat no és res més que l’explotació dels empresaris als seus 
compatriotes. Portes i Jensen (1987), defensors de la teoria de l’enclavament, van contestar 
a aquestes crítiques argumentant que l’èxit econòmic no es dóna sense la col·laboració de 
l’empresari i els empleats. No obstant, tal i com afirma Herranz (2007), aquesta 
dependència mútua no significa que hi hagi una condició d’igualtat entre ells, ja que els 
nouvinguts tenen un estatus ocupacional i financer molt inferior.  
 
Light (2007) contesta a aquestes crítiques amb un altre argument. Els salaris més baixos en 
les economies de propietat ètnica no justifiquen l’acusació d’explotació laboral que sovint 
es fa als propietaris d’empreses ètniques (Loucky et al 1994 a Light 2007). Des d’un 
enfocament marxista, l’explotació depèn de la ràtio de salaris-guanys i per tant, no hi pot 
haver explotació si no hi ha guanys independentment del poc que es pagui als empleats. 
Els guanys d’una empresa no inclouen el treball del propietari el qual normalment és l’únic 
ingrés que tenen els propietaris d’empreses ètniques després de llargues hores de treball 
(Barret, Jones i McEvoy 1996:788 a Light 2007), situació que es pot traslladar als 
treballadors familiars sense salari, especialment a les dones dels propietaris.  
 
2.3 Comunitat pakistanesa i empresariat ètnic 
 
Pel que fa a la literatura sobre la població pakistanesa, en aquesta darrera dècada s’han 
realitzat alguns estudis a Espanya, i sobretot a Catalunya en ser la regió que compta amb 
una major proporció de pakistanesos (Beltrán i Sáiz 2007; Moreras 2005; Solé i Rodríguez 
2005; Tolsanas 2007; Direcció General per a la Immigració 2011). Alguns autors han optat 
per fer una descripció analítica de la comunitat a nivell més genèric i altres s’han 
concentrat en temàtiques més específiques com la configuració comunitària a partir dels 
centres de culte islàmics, la diàspora del col·lectiu o la presència d’un empresariat ètnic 
pakistanès. Paral·lelament, hi ha una literatura més desenvolupada que parla de 
l’empresariat ètnic o economia ètnica no atribuïda a cap col·lectiu en específic (Solé i 
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Parella 2005; Herranz 2007; Arjona i Checa 2009) i una part d’aquesta que es dedica a 
l’estudi de grups asiàtics, a on hi entra el Pakistan (Moreras 2005; Toslanas 2007; Beltrán i 
Sáiz 2010; Valenzuela 2010). No obstant, cal dir que existeix un gran buit en la producció 
bibliogràfica a Espanya i a Catalunya sobre el col·lectiu pakistanès (Beltrán i Sáiz 2002), 
sobretot pel que fa a les dinàmiques d’assentament i a la dimensió sociocultural de la 
integració. Tolsanas (2007) argumenta com el fet d’haver estat “invisibles” fins fa 
relativament pocs anys i haver-los confós amb altres col·lectius de l’Àsia Meridional per la 
seva etnicitat o la seva pràctica religiosa, el col·lectiu pakistanès és avui dia un dels més 
desconeguts del mapa migratori català.  
 
A Europa, destaquen els estudis fets al Regne Unit a on hi ha un gran volum de 
pakistanesos arran de la relació (post)colonial amb el Pakistan. La literatura que ha 
explorat la comunitat pakistanesa (i l’empresariat ètnic) sovint entra dins dels estudis sobre 
les comunitats asiàtiques. Werbner consta com una de les grans coneixedores del col·lectiu 
dedicant-se també a l’anàlisi dels negocis pakistanesos a GB (1987, 1990a, 1990b) i a les 
especificitats de les dones empresàries del sud-est asiàtic (2009). Especialment interessant 
és la comparació de grups asiàtics en les dinàmiques d’emprenedoria que fa ús d’elements 
estructurals i culturals (Moodod et al 1998). Des de la perspectiva transnacional, s’han 
examinat les iniciatives empresarials i les seves connexions amb el Pakistan apel·lant a 
arguments connectats amb la política econòmica, xarxes transnacionals i relacions de 
parentiu (Ballard 2003). Des de la perspectiva antropològica, també s’avaluen les 
dinàmiques d’assentament del col·lectiu a la societat britànica i els recursos que els 
proporciona la comunitat d’acord amb els cànons culturals importats d’origen fent esment, 
entre d’altres, a les inversions de les remeses (Dahya 1973).  
 
Manchester apareix com una de les ciutats clàssiques de l’empresariat ètnic controlat per la 
comunitat pakistanesa. Des que es va introduir a la petita indústria tèxtil i fins el dia d’avui 
s’ han observat tres fases d’implantació (Werbner 1990). La primera és la “multiplicació 
horitzontal” on el col·lectiu es va incorporant al sector gràcies a les poques barreres 
d’entrada, l’experiència d’origen i la necessitat d’una baixa inversió de capital. Aquest 
procés es dóna sobretot en períodes de recessió econòmica i molt atur, ja que els 
immigrants busquen formes alternatives de treball. Després d’acumular informació sobre el 
mercat, es dóna un impuls qualitatiu al negoci mitjançant la importació, la venta al major i 
al menor o la manufactura directa en una segona etapa d’”extensió vertical”. I en el 
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moment en què es comencen a diversificar els productes cap a altres activitats 
econòmiques, es produeix la tercera etapa d’”extensió horitzontal”. El cas de Manchester 
posa de manifest com el primer tipus de negoci establert per immigrants sovint marca 
l’especialització del col·lectiu en aquell sector i acaba derivant en un enclavament ètnic.  
 
Pel que fa a les estratègies ètniques, l’ús de mà d’obra familiar és clau per al 
desenvolupament del negoci. La família es concep com una unitat de producció on cada 
membre aporta alguna cosa en funció de les seves habilitats. A més, la viabilitat i la 
durabilitat del negoci és com un “examen” on es posa a prova el suport familiar i la seva 
perseverança més que la rendibilitat. En casos de fallida, la família opera de manera 
conjunta i s’enfronta de la mateixa manera que l’èxit econòmic: com un projecte familiar, 
minimitzant costos i pèrdues. La família és una font de confiança, tot i que aquesta no es 
dóna de forma automàtica ni al llarg de les generacions pel sol fet de pertànyer al mateix 
grup ètnic. Membres coneguts de la mateixa comunitat també poden ser vistos amb sospita. 
A nivell comunal, els homes treballen per aconseguir honor i reputació al llarg del temps, 
cosa que forma part d’una aspiració cultural.  
 
La interdependència vertical entre els fabricants, majoristes i venedors genera estructures 
de poder i domini dins la comunitat pakistanesa local (Werbner 1990). Es pot analitzar 
l’estructura de classes en funció del seu estatus socioeconòmic (ocupació, riquesa i 
educació), però aquesta relació no es dóna necessàriament. El que determina més les 
diferències de classe són els nivells de dependència interna i externa, i la interdependència. 
Per això, l’autora emfasitza la importància de distingir entre el nivell socioeconòmic del 
col·lectiu immigrant i les relacions de classe que es donen en el seu interior, i com els 
negocis i els diversos agents que hi participen estan connectats entre ells. En aquest sentit, 
els majoristes solen ocupar una de les posicions amb més poder. Són els que compren a 
terminis als fabricants i donen crèdit als comerciants i minoristes, creant una relació de 
dependència amb cadascun d’ells.  
 
No obstant, també hi ha fabricants que venen els productes directament als minoristes i es 
reparteixen els beneficis sense passar pels majoristes, de manera que la dependència no és 
tan gran. Alhora, els comerciants mantenen la relació amb alguns majoristes i 
paral·lelament compren productes d’oferta en metàl·lic pel seu compte. Els fabricants 
també intenten no dependre d’un sol majorista i intenten tenir més d’un client sovint en 
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diferents llocs. Al voltant d’aquests negocis també hi sol haver altres empleats que sovint 
són o bé dones, amics, parents o homes joves que treballen fent feines específiques com de 
caixer, conductor, desempaquetant i empaquetant els productes, tallant la carn, o en 
general donant suport i supervisant que tot estigui correcte. I l’altre actor clau amb el qual 
s’estableixen relacions de dependència són professionals com els comptables, notaris o 
agències de viatge i assegurances, sovint necessaris perquè l’empresa funcioni.  
 
Varis autors argumenten que la mobilitat entre empleat i propietari del negoci és fluïda i 
que el temps dedicat a treballar en un negoci com a empleat s’aprofita per aprendre els 
coneixements per després muntar un negoci propi o ser promocionat internament (Wilson i 
Portes 1980; Waldinger 1984a, 1984b; Werbner 1990; Solé i Parella 2005; Solé, Parella i 
Cavalcanti 2007; Beltrán i Sáiz 2007). En el cas de la comunitat pakistanesa, opera de la 
mateixa manera, tal i com Werbner (1990) ho menciona “it holds a promise for the future”. 
Això no treu que les relacions (d’amistat) entre propietari i empleats sovint són una font de 
conflicte per les diferents posicions que ocupen, i quan el negoci va malament, la relació 
també se’n veu ressentida. 
 
El col·lectiu pakistanès fa un ús important de les associacions de crèdit rotatiu (kommitti) a 
l’hora d’establir un negoci. Són associacions informals on els membres realitzen 
aportacions periòdiques a un fons comú que s’entrega als seus contribuents. La persona 
que rep el crèdit continua fent aportacions de manera que els altres connacionals puguin 
tenir accés a finançament quan així ho sol·licitin. Les quantitats de diners solen ser força 
altes11 i serveixen tant per estalviar com per invertir. Estan dirigides per una persona que és 
la que té la iniciativa i s’encarrega de recol·lectar els diners, fer els sorteigs periòdicament i 
penalitzar els que no paguen. Aquests sistema està basat en una relació de confiança entre 
membres d’una mateixa comunitat (Werbner 1990:70-71).  
 
Iniciar un negoci implica molts canvis en l’organització de les relacions comunals i 
interpersonals que tenen a veure amb el desenvolupament d’una cultura d’empresarial. 
Aquesta transmet el coneixement i el know-how del negoci dins la comunitat. L’actitud 
davant del risc és clau en la cultura empresarial i dins la comunitat pakistanesa prendre risc 
es percep com a quelcom legítim. El fet que provinguin d’una cultura no familiar amb la de 

		En el cas de GB, Werbner parla de 2.100£ a la setmana a la dècada dels ’90. 
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la societat d’acollida pot tenir un doble efecte: no beneficiar-se de les possibilitats que els 
pot permetre la integració, però alhora poden evitar les limitacions que imposa la societat 
d’acollida. Per tant, estar dins de la societat, però no ser part d’ella els permet buscar una 
manera de viure que concorda bastant amb la pràctica empresarial ètnica (Werbner, 1990).  
 
Altres atribueixen l’actitud positiva vers el risc a una inseguretat econòmica produïda per 
la precarietat al món laboral i als valors que preconitza la religió musulmana (Moodod et al 
1998). Per als més creients, l’èxit o el fracàs empresarial està en mans de Déu. La religió 
facilita i alhora restringeix l’èxit empresarial, ja que d’una banda permet que molta gent 
s’animi a iniciar un negoci, però l’excés de confiança pot desembocar en el fracàs 
empresarial. No obstant, la percepció de la majoria és de satisfacció, cosa que s’explica per 
l’alta autoestima i estatus que adquireix l’empresari dins la comunitat.  
 
En un estudi comparatiu dels grups sud-asiàtics britànics (indis, pakistanesos i asiàtics 
africans), Modood et al (1998) plantegen com els factors culturals influeixen les 
estructures d’oportunitats a l’hora d’establir un negoci. D’entre els factors que mouen els 
pakistanesos a l’autoocupació (factors push), quasi la meitat fa menció a les condicions 
laborals precàries i episodis de racisme al mercat laboral general, mentre que als dos altres 
col·lectius predomina una actitud positiva d’oportunitat i avantatge. Entre els factors 
d’atracció (pull), destaca aconseguir un estatus més alt dins el nucli familiar i la societat 
d’acollida. Quasi tots els pakistanesos comencen el negoci amb estalvis propis. Això 
s’explica bàsicament per les concepcions de la religió musulmana de justícia econòmica i 
el rebuig dels interessos que cobren els bancs, i pels estereotips de les institucions 
bancàries sobre els emprenedors musulmans. N’hi ha molts que tenen familiars amb un 
negoci o aquests els han incentivat a crear-ne un. El fet que sovint no es permeti a les 
dones treballar fora de casa, la manca d’aptituds comercials, baixos recursos financers, 
creences religioses entorn l’austeritat i un nivell d’educació baix són elements que 




3. Estratègia metodològica  
3.1 Marc analític 
 
Després d’haver revisat les diferents escoles i perspectives teòriques entorn l’empresariat 
ètnic i haver-les presentat de manera simplificada a la figura 1, el marc analític que prenem 
per a aquesta tesina gira entorn el mixed embeddedness. Aquest model es presenta com el 
més adequat en tant que abasta elements culturals i estructurals, suposa una revisió i 
actualització de l’anterior model de Waldiner et al (1990) i està més adaptat al context 
europeu. A més, la revisió d’Arjona i Checa (2006) i la seva proposta del model sud-
europeu aporta els ingredients que aparentment més s’ajusten a la realitat de l’empresariat 
ètnic a l’Estat espanyol. No obstant, aquest tampoc és un marc analític rígid i tancat i 
s’entén que les aproximacions teòriques estan relacionades les unes amb les altres, de 
manera que durant el text es poden fer referències a elements més propis d’altres teories i 
perspectives.  
 
Pel que fa a les distincions terminològiques, ens interessen especialment els conceptes 
d’empresariat immigrant o ètnic (o negocis d’immigrants o ètnics), ja que tenen una 
dimensió més àmplia i ajustada al context espanyol i català versus els enclavaments ètnics 
propis de grans ciutats americanes i de part de la literatura anglosaxona. D’altra banda, 
aquí ens centrarem sobretot amb les activitats comercials del subsector formal, tot i que és 
possible que també es registrin activitats informals tant pel desconeixement de la situació 
legal del negoci com per la dificultat de diferenciar en cada cas la frontera entre la 
formalitat i la informalitat.  
 
La metodologia d’aquest treball és fonamentalment qualitativa i etnogràfica amb l’ús 
d’entrevistes en profunditat i observació participant. Aquestes dades s’han contrastat amb 
una vessant més quantitativa gràcies a la creació d’una base de dades dels negocis 
pakistanesos del barri i una revisió de fonts estadístiques secundàries sobre el perfil 
sociodemogràfic i la inserció al mercat de treball. La triangulació de les dades ha permès 
obtenir una imatge global a on les orientacions quantitatives i qualitatives es 
complementen les unes a les altres. L’elecció d’aquesta metodologia es justifica com la 
més estratègica per a respondre les següents preguntes d’estudi:  
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1. Quins són els factors que motiven l’autoocupació dels pakistanesos al Raval? Quines 
són les característiques del col·lectiu que la fomenta? Quins recursos i estratègies 
utilitzen?   
2. Com gestionen els pakistanesos els seus negocis? Quin és el seu funcionament i quins 
recursos humans, comercials i financers utilitzen?  
 
Les entrevistes en profunditat permeten indagar sobre els perquès d’establir negocis com a 
mode d’incorporació laboral i els coms relatius a la gestió i funcionament dels comerços. 
Després d’haver explorat una mica el camp i posant-ho en relació a l’estat de la qüestió, 
hem dissenyat la següent hipòtesi d’estudi:  
 
 L’elevada presència d’autoocupació dels pakistanesos al barri del Raval de 
Barcelona s’explica per una multiplicitat de factors associats al model del mixed 
embeddedness: una estructura d’oportunitats favorable amb poques barreres 
d’entrada, característiques ètnico-culturals del col·lectiu que associen el projecte 
migratori amb l’activitat comercial, i poder comptar amb recursos i estratègies 
ètniques que faciliten l’obertura i la gestió dels negocis.  
 
Partint del fenomen de l’empresariat ètnic, s’ha definit el cas empíric entorn els negocis 
dels pakistanesos al barri del Raval (2011) i s’han operacionalitzat les preguntes d’estudi 
amb una sèrie de variables i indicadors que s’han utilitzat per fer la guia de les entrevistes i 
que exposem a continuació.  
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Figura 2: Operacionalització de les preguntes d’estudi  
 
 











































































3.2 Fases de la investigació  
 
Revisió de la literatura 
S’ha fet una revisió d’aquells articles relacionats amb la temàtica d’estudi prenent com a 
referència bàsicament dues entrades: l’empresariat ètnic i economia ètnica, i el col·lectiu 
pakistanès. Amb aquests conceptes, s’han explorat articles que es mouen en diferents 
camps com la sociologia, l’antropologia, l’economia, la geografia, l’urbanisme o la política 
econòmica. Aquesta informació s’ha reflectit en un estat de la qüestió exposant les 
diferents escoles de pensament, teories i principals conceptes tot mostrant una evolució a 
partir de les crítiques que han anat rebent al llarg de les últimes dècades. No ens hem 
volgut quedar només en un pla conceptual i hem fet incidència d’alguns casos pràctics i 
recerques aplicades a diverses ciutats i regions d’Europa i EUA. Al final d’aquesta secció, 
s’ha dissenyat una figura que simplifica i sintetitza les perspectives teòriques de forma 
esquemàtica i hem establert el marc analític que millor s’ajusta a les preguntes d’estudi 
d’aquesta investigació.  
 
Marc contextual 
En aquesta fase s’ha fet una exploració de dades sociodemogràfiques del col·lectiu 
pakistanès a nivell espanyol i català posant especial atenció a les de la ciutat de Barcelona i 
el barri del Raval (habitants empadronats, piràmide poblacional, distribució residencial per 
barris i nivell d’estudis). A més, s’han revisat dades estadístiques que informen de les taxes 
d’ocupació, permisos concedits per compte propi i aliè, i els règims d’afiliació a la 
seguretat social al conjunt de l’Estat. Aquesta secció constitueix una primera fase d’anàlisi 
que informa dels patrons residencials, laborals i sociodemogràfics necessaris per entendre 
l’emergència de l’empresariat ètnic del col·lectiu pakistanès. S’han utilitzat fonts 
secundàries del Ministeri de Treball i Immigració, l’Institut Nacional d’Estadística, la 
Direcció General d’Immigració, el Departament de Benestar i Família, i de l’Ajuntament 
de Barcelona.  
 
Treball de camp  
El treball de camp conforma la part central d’aquesta investigació havent dedicat dos 
mesos i mig al recull de dades i a fer una introspecció al barri intentant penetrar a la 
comunitat poc a poc. Aquesta fase es nodreix de dos grans parts: la primera s’ha basat en la 
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creació d’una base de dades de tots els comerços regentats per pakistanesos al barri del 
Raval i la segona, en la realització de deu entrevistes en profunditat amb diversos 
empresaris i líders de la comunitat. La decisió de crear una base de dades es justifica per la 
inexistència d’un cens fiable i exacte de les activitats comercials del col·lectiu, tal i com 
s’ha posat de manifest en altres informes i investigacions fetes anteriorment (Serra 2006, 
Moreras 2007, Confederació de Comerç de Catalunya 200912).  
 
Dins de les delimitacions territorials del Raval (excloent les Rambles per la seva casuística 
especial i diferenciada de la resta del barri i a on la gran majoria de comerços està 
controlada pel col·lectiu indi), s’ha procedit a fer un recompte manual de tots els comerços 
pakistanesos de tots els carrers del barri. Inicialment, només es volia prendre constància 
del nom, l’adreça, el tipus de comerç i que la propietat del negoci (que no del local) estava 
en mans de pakistanesos per tal de poder elaborar un mapa, ubicar els negocis al territori i 
observar pautes de concentració, dispersió i mescla. Havent entrat en la discussió 
conceptual de què es considera un negoci ètnic i de si es poden observar indicis 
d’enclavament ètnic al barri, el paràmetre inicial era fixar-se en els negocis de propietat 
ètnica (que no només ètnicament controlats on el propietari no té perquè ser immigrant) i 
veure a més a més, si els treballadors també eren d’origen pakistanès. No obstant, després 
d’haver iniciat el treball de camp, es va observar que en la gran majoria d’establiments, 
l’origen dels empleats i titulars sol coincidir, tal i com analitzarem més endavant. L’espai 
deixat per a les observacions va anar adquirint importància i van aparèixer nous ítems per 
preguntar, com per exemple, quants treballadors hi havia (en teoria, formalment amb un 
sou), si el propietari tenia més negocis i a on, i el temps que feia que havien obert. Aquells 
casos a on hi havia l’oportunitat de recollir més dades, altres preguntes que es feien eren en 
relació al temps d’arribada, a la decisió d’emprendre el negoci, experiències laborals 
anteriors, xarxes socials o comentar sobre l’activitat comercial del seu propi col·lectiu i 

	)“En primer lloc, caldria posar en relleu la inexistència de registres oficials per tal de poder analitzar els 
negocis d’immigrants a Catalunya; registres on es pogués consultar la quantitat d’establiments regentats per 
immigrants, tenint en compte la nacionalitat i l’activitat econòmica. D’altra banda, són molts els estudis que 
es fan ressò d’aquesta manca d’informació i que presenten treballs sobre els negocis d’immigrants a 
Catalunya. L’estudi del geògraf Jordi Moreras, centrat en les activitats comercials dels estrangers a Ciutat 
Vella (Moreras, 2002); l’estudi a la ciutat de Barcelona sobre la situació del mercat de treball i la immigració 
dut a terme per Recio, Parella, Pajares i Sabadí (Re- cio, Parella, Pajares i Sabadí, 2007); la recerca sobre 
l’estat del comerç ètnic a Ciutat Vella, per Pau Serra (Serra, 2006) o el treball Immigració i mercat de treball 
a la ciutat de Barcelona, del Consell Econòmic i Social de Barcelona, juntament amb la Fundació Jaume 
Bofill” (Confederació de Comerç de Catalunya, 2009:9).  
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discutir temes com l’impacte de la crisi i la forta competència. Tots aquests temes són els 
que van servir per després incloure’ls a la guia d’entrevistes, entre d’altres.  
 
Com es pot veure a l’annex 3, la recollida de dades es va fer entre els mesos d’octubre, 
novembre i desembre, i es va fer un recompte total de 244 negocis. Tot i que no s’ha pogut 
aconseguir tota la informació de tots els comerços, hi ha un volum prou elevat de negocis 
que disposen de les dades referents a les preguntes principals: número de treballadors, 
nombre de negocis per propietari i temps en funcionament. La informació addicional de les 
observacions ha permès enriquir enormement la interpretació de les dades.  
 
Un cop incloses les dades a una fulla d’excel, s’ha procedit a la sistematització cartogràfica 
i disseny de mapes per tipologia d’activitat comercial. Després d’avaluar vàries opcions 
entorn el sistema informàtic a utilitzar amb l’assessorament de geògrafs i cartògrafs (des de 
sistemes simples com el google maps a programes complexes com l’ArcInfo), es va decidir 
utilitzar els mapes proporcionats per Cartobcn13 i editar-los amb l’Autocad i el Photoshop. 
Pel tipus de dades que s’han aconseguit i la utilitat que se li volia donar, ha estat un sistema 
útil i efectiu. Amb el Photoshop s’ha pogut introduir una cartografia de punts de diferents 
colors que reflecteixen tots els comerços del barri segons la seva tipologia. Com es pot 
veure a l’Annex 3, primer es van codificar els tipus de comerç amb una lletra de la A a la 
Q per oferir una tipologia més rica i variada i poder-la utilitzar a l’anàlisi. Per elaborar els 
mapes, es van recodificar les lletres per colors i ampliar les tipologies que tenien menys 
casos aglutinant varis tipus de comerç.  Per tal d’oferir una bona lectura gràfica, s’ha 
utilitzat la gama de colors proporcionada per Color Brewer14 la qual assegura la visibilitat 
més òptima de tots els punts segons una escala de colors contrastats qualitativament. Els 
punts s’han dibuixat sobre un plànol parcel·lat per tal de tenir una idea aproximada de 
l’amplitud dels locals.  
 
En total s’han elaborat 11 mapes: un de global amb tots els comerços inclosos i deu de 
diferents, un per cada tipus de comerç per poder analitzar les diferents pautes de distribució 
territorial que segueix cadascun (veure Annex 1).  

	 Cartobcn és un servei de la Direcció d’Informació de Base i Cartografia de l’Ajuntament de Barcelona 
(http://w20.bcn.cat/cartobcn/default.aspx?lang=ca)  
14
 Color Brewer està dissenyat per la geògrafa Cynthia Brewer per explotar els recursos del color en la 
cartografia tenint en compte les persones amb baixa visibilitat (http://colorbrewer2.org/)  
33 
 
La segona etapa del treball de camp la constitueixen les entrevistes en profunditat. Pel que 
fa al procés de mostreig, es van escollir uns criteris de selecció que  permetessin aglutinar 
diferents perfils d’empresaris. Els criteris més importants han estat el domini del castellà 
(assegurar que hi podia haver una comunicació més o menys fluïda en castellà o en anglès 
durant l’entrevista), el tipus d’empresari (si petit, gran o mitjà), la participació a la vida 
social de la ciutat i aconseguir una diversitat de tipus de comerços. També s’ha entrevistat 
el president de la CTAC, agent vinculat al terreny sindical, per explorar de quina manera es 
promou l’emprenedoria immigrant i quines experiències han tingut amb el col·lectiu.  
 
L’accés ha vingut garantit per diferents canals. D’una banda, el procés de recollida de 
dades ha permès conèixer alguns treballadors i empresaris que complien amb els criteris de 
mostreig i s’han pres les dades de contacte (E5, E6 i E9). En el cas dels líders de la 
comunitat, s’ha optat per la via directa (E2) o a través d’altres acadèmics que han fet de 
gatekeepers (E3, E7 i E8). L’accés amb l’E4 ha vingut gràcies a l’assistència a una jornada 
que va organitzar l’Ajuntament de Barcelona amb la comunitat pakistanesa al barri de Sant 
Martí dins del programa de reagrupament familiar i amb l’E10, gràcies a una jornada sobre 
emprenedoria immigrant feta a l’associació Fedelatina. En termes globals, l’accés no ha 
estat difícil i els entrevistats s’han mostrat força oberts i disposats a col·laborar. No 
obstant, cal dir que en un parell de casos, l’accés ha estat denegat, un dels quals podria 
haver estat força interessant, ja que es tracta d’una dona empresària i a part de l’E2, no n’hi 
ha gaires més.  
 
Del total de les 10 entrevistes (una de les quals ha estat doble), podem veure que són tot 
homes excepte una dona. Quasi tots tenen entre 30 i 50 anys, excepte l’E6 i l’E9 que en 
tenen menys de 30. Pel que fa a l’ocupació, hi ha cinc petits empresaris (amb 1 comerç), 
tres empresaris mitjans (han tingut de 2 a 4 comerços) i una gran empresària (amb més de 
4 comerços). Tots els entrevistats porten més de 10 anys a Espanya (dels quals la gran 
majoria han vingut directament a Espanya), excepte dos que porten 3 i 8 anys. La tipologia 
de comerç que tenen els empresaris està orientada a una clientela general i es mou en el 
sector serveis i hostaleria. El temps d’antiguitat varia entre 4 mesos i 11 anys i els 
comerços estan ubicats tots al Raval, excepte els de l’E1 que estan a Santa Caterina (Ciutat 
Vella) que s’ha inclòs a la mostra per qüestions d’accés.  
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En aquesta taula, podem veure els detalls de cadascun dels entrevistats i s’hi han afegit tres 
persones més que els hem anomenat “informants destacats” que han aportat informació 
rellevant en la temàtica d’estudi i als quals ens referim a la secció d’anàlisi posterior.   
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N/A N/A N/A N/A N/A 
Informants destacats  
 
I1  És el primer pakistanès que ocupa una posició dins d’un sindicat a Catalunya. 
I2 És una noia de 23 anys, estudiant d’enginyeria química, que vaig conèixer a la primera trobada amb una família 
pakistanesa en una etapa exploratòria.  
I3 És un ex-empresari que tenia un parell de negocis a Barcelona, però els ha tancat i ha tornat al Pakistan. Té estudis 
superiors i ha tingut una trajectòria migratòria força diferent a la resta.  
 
Font: Elaboració pròpia 
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Seguint el mètode de conversa natural de Gillham (2000), el tipus d’entrevista que s’ha 
utilitzat és semiestructurada i en profunditat, amb una duració d’entre 40 minuts i 3 hores. 
En alguns casos, les entrevistes s’han fet en dues sessions per la seva llarga durada i la 
majoria d’elles s’han realitzat o bé als establiments comercials o en bars i restaurants 
regentats per pakistanesos. Prèviament a les entrevistes, es va elaborar una guia amb una 
sèrie de temes i preguntes a tractar en funció de les variables i indicadors definits 
anteriorment (veure Annex 2). No obstant, tal i com afirmen Rubin i Rubin (1995:47 a 
Babbie 1999:268), “la naturalesa contínua de les entrevistes qualitatives significa que les 
preguntes es redissenyen durant tot el projecte”, i així ha estat. Al llarg de les entrevistes, 
s’han anat seleccionant aquells temes de més interès i que proporcionaven més informació, 
i en funció d’això, s’han replantejat les preguntes inicials d’estudi tal i com s’han exposat a 
dalt.  
 
Un cop realitzades les entrevistes s’han transcrit quasi literalment i s’han codificat atorgant 
un codi a cada entrevistat per tal de garantir la seva anonimat i confidencialitat15. Per últim, 
només afegir que el treball de camp també compta amb la realització d’observació 
participant que es nodreix sobretot del procés de recollida de dades pels comerços, però 
també de la participació en congressos, jornades i events múltiples relacionats amb la 
temàtica d’estudi16, i de moments de lleure al barri del Raval.  
 
Anàlisi de dades 
Un cop s’ha finalitzat el treball de camp, s’ha procedit a la fase final d’anàlisi de dades i 
redacció del treball. Per tal de processar tota la informació recollida, s’ha fet ús de totes les 
notes d’observació i transcripcions, i s’han analitzat d’acord amb les variables i els 
indicadors de l’estudi. En la interpretació dels mapes s’ha fet menció a les diferències 

15
 Els líders de la comunitat han expressat el seu consentiment a l’hora de revelar l’autoria de les seves 
opinions (tot i que sigui de manera indirecta amb un codi com la resta d’entrevistats).  
 
16
 Durant el treball de camp, s’ha assistit als següents events:  
- Sessió del programa de reagrupació familiar a Sant Martí amb la comunitat pakistanesa, organitzat 
per l’Ajuntament de Barcelona (07.11.11) 
- Jornada emprenedoria immigrant, organitzat per Fedelatina i CTAC-UPTA (18.11.11) 
- 1r Congrés de Comerç i Nouvinguts, organitzat per la patronal PIMEC (28-29/11/11) 
-  “Islam, aquí y ahora. identidad y percepciones. Jornadas sobre el Islam, medios de comunicación 
occidentales y opinión pública” organitzada per la Universitat de Barcelona i el Camí de la Pau 
(30.11.11) 
- Notes preses de tots els programes televisius que s’han afegit a la temàtica del Pakistan organitzada 
pel programa del Canal 33 “D’aquí i d’allà” (http://www.tv3.cat/daquidalla) i del documental “Les 
nostres veus” promocionat per l’Associació de Treballadors de Pakistanesos de Catalunya.
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existents dins del barri en funció de la tipologia d’oferta i demanda comercial, i les 
característiques sociodemogràfiques de cada zona. Per a això, ha estat especialment útil fer 
ús d’estudis anteriors sobre el teixit comercial del barri, i sobre els processos de 
transformació urbanística i social que ha patit. Pel que fa a la interpretació de les 
dinàmiques d’autoocupació i gestió de negocis, s’han intentat identificar tendències 




4. El col·lectiu pakistanès a Barcelona: marc contextual  
 
A partir d’una revisió de dades estadístiques i bibliogràfiques, establim un marc contextual 
per situar la comunitat pakistanesa a Barcelona la qual ha passat a ser la primera comunitat 
estrangera de la ciutat i comprèn el 35% del col·lectiu de tot l’Estat espanyol.  
 
La següent taula mostra la població pakistanesa empadronada a diferents nivells territorials 
el 2011, excepte al Raval que les dades són del 2009. La majoria de pakistanesos de l’Estat 
espanyol es concentra a la comarca i el municipi de Barcelona, com es dedueix dels 
percentatges de la quinta columna. Catalunya aglutina el 68% de la població pakistanesa 
d’Espanya, la comarca de Barcelona acull el 79% de la població a Catalunya i Barcelona, 
el 65% de la població al Barcelonès. Aquests percentatges mostren una forta concentració 
en punts molts concrets del territori, a diferència d’altres col·lectius que estan més 
repartits. Aquest patró de distribució ja és desigual des de fa anys. la El 1993 la província 
de Barcelona acollia el 43% del col·lectiu i el 2007, més del 50% (Beltrán i Sáiz 2007).  
 
37 
Taula 2: Població pakistanesa empadronada per nivell territorial (2011) 
 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
Els percentatges horitzontals més alts estan altre cop a la comarca del Barcelonès i a la 
ciutat de Barcelona. També és rellevant remarcar que quasi el 20% de la població 
estrangera del barri del Raval és pakistanesa i que quasi el 20% del col·lectiu pakistanès a 
la ciutat de Barcelona està al Raval.  
 
Al següent gràfic, les barres de color vermell revelen com la població pakistanesa 
empadronada a Catalunya l’última dècada ha anat creixent progressivament (excepte els 
anys 2004 i 2007 que s’estabilitza més l’entrada de fluxos), havent-hi el salt més important 
del 2010 al 2011. A 1 de gener de 2010 consten empadronats a Catalunya 35.252 
pakistanesos, el 3% de la població estrangera al país. És la novena nacionalitat més 
nombrosa, el sisè col·lectiu entre els extracomunitaris i el segon entre els països asiàtics 
després de Xina17. En groc, podem veure com els residents també han anat augmentant 
progressivament, tot i que sempre a una distància respecte els empadronats. Aquesta 
diferència és un dels indicadors possibles que mostra el percentatge de població en estat 

17
 “La població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” a La immigració en xifres, Monogràfic del butlletí 
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irregular i en aquest sentit, la diferència és major el 2005 (probablement són dades abans 
de la regularització extraordinària) i el 2011.  
 





Font: Perfils sociodemogràfics dels principals col·lectius presents a Catalunya (Departament de 
Benestar i Família de la Generalitat de Catalunya) 
 
A Catalunya, la població pakistanesa és present des dels anys setanta que hi va haver la 
primera arribada d’homes pakistanesos procedent principalment d’altres països europeus 
(Moreras, 2005). L’enduriment de les polítiques migratòries al Regne Unit durant aquesta 
dècada va afectar en un canvi de destí a les noves generacions d’immigrants. D’una banda, 
es van dirigir als països del Golf Pèrsic que el 1973 van obrir el mercat laboral i d’altra 
banda, van emigrar a altres països del nord d’Europa com Alemanya, França, Bèlgica, 
Països Baixos, Dinamarca o Suècia. En aquest context, la ciutat de Barcelona va aparèixer 
com un nou destí (Beltrán i Sáiz, 2007). A finals dels anys vuitanta i fins a mitjans dels 
noranta, hi ha una segona fase d’assentament determinada per tres factors: la feminització 
del col·lectiu, l’aparició de negocis regentats per pakistanesos i la concreció d’iniciatives 
associatives (Moreras, 2005). No és fins l’any 2001 que el creixement del grup es fa més 
notable arran d’una de les regularitzacions extraordinàries de l’Estat espanyol on 7.300 
pakistanesos se’n van beneficiar18. La tercera onada comença amb el nou segle i a partir 
d’aleshores, la població creix exponencialment. Del 2004 al 2007 la població a tot l’Estat 

	GLa població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” a La immigració en xifres, Monogràfic del butlletí 
de la Direcció General per a la Immigració, 9 de març de 2011, p. 2.  
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es va arribar a doblar passant de 18.072 a 36.384 i l’any 2005 es van aprovar 7.844 
sol·licituds de treball (Beltrán i Sáiz, 2007).  
 
A la següent taula, observem l’evolució de la població pakistanesa a la ciutat de Barcelona. 
Podem veure com en termes absoluts, la població va creixent, però si ho posem en relació 
al total d’estrangers a Barcelona, el creixement es dóna del 2001 al 2003, i del 2009 al 
2011. Durant els anys intermedis, l’arribada de pakistanesos no és tan notòria com la 
d’altres col·lectius immigrants, ja que el percentatge decreix una mica i s’estabilitza al 
voltant del 5%. És interessant observar com en l’última dècada quasi s’ha duplicat la 
població passant del 4,6% al 8% i que el salt més important s’ha produït del 2010 al 2011, 
raó per la qual ha passat a ser el primer col·lectiu estranger seguit dels italians (22.002), els 
equatorians (17.996) i els xinesos (15.001)19. Els pakistanesos han estat un dels col·lectius 
que més ha augmentat juntament amb els procedents de Xina, Hondures i Bangladesh. 
Equador, França i Itàlia han estat les nacionalitats que més han disminuït durant el 2010. 
És notori que aquest col·lectiu ha seguit creixent malgrat el nou cicle migratori 
caracteritzat per l’aturada de l’intens flux migratori que ha experimentat Catalunya els 
darrers 10 anys. Aquesta nova tendència està marcada per un menor volum d'entrades, per 
un lleuger retorn als llocs d'origen i per la proliferació de noves estratègies migratòries, 




 Població estrangera a Barcelona. Informació socio-demogràfica (Gener 2011, Ajuntament de Barcelona), 
disponible a www.bcn.es/novaciutadania  
20
 “La immigració en xifres” (Butlletí de la Secretaria per a la Immigració), núm. 6, Juliol 2010 
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Taula 3: Evolució de la població pakistanesa a Barcelona (2001-2011*) 
 
Any Pakistanesos empadronats 
al municipi de Barcelona 
Percentatge sobre el total 
d’estrangers a Barcelona  
2001 3.405 4,6% 
2002 6.112 5,3% 
2003 9.944 6% 
2004 10.198 5% 
2005 11.997 5,2% 
2006 14.251 5,5% 
2007 13.093 5,2% 
2008 15.966 5,7% 
2009 17.735 6% 
2010 18.150 6,4% 
2011 22.342 8% 
 
*Dades preses el gener de cada any 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona  
 
El 2009 al Raval hi ha 4.472 pakistanesos (taula 2) i consta com la primera comunitat 
estrangera. Dades del 2003 mostren com la concentració al Raval ja fa anys que és molt 
alta (4.237 persones). El mateix any, un 53% dels pakistanesos de Ciutat Vella vivia al 
Raval i el 9% de la població total que vivia al Raval (nacionals i estrangers) era 
pakistanesa (Moreras, 2005). Com ha suggerit aquest i altres autors, aquestes dades 
indiquen un cert grau de saturació i una possible dispersió cap a altres barris de la ciutat 
com Ciutat Meridiana a on els pakistanesos han passat a ser la tercera comunitat estrangera 
segons dades del 2009 de l’Ajuntament de Barcelona.  
 
Aquesta observació ens porta a examinar la distribució de la població pakistanesa per 
districtes i la seva evolució en els últims 5 anys.  
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Taula 3: Lloc de residència dels pakistanesos per districtes (2011) 
Any 2007 2008 2009 2010 2011 
Districte Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu 
Ciutat 
Vella 
5.563 42,5% 6.079 38,1% 5.785 32,6 5.594 30,8% 6.611 29,6% 
Eixample 504 3,8% 585 3,7% 651 3,7% 692 3,8% 858 3,8% 
Sants-
Montjuïc 
2.130 16,3% 2.367 14,8% 2.267 12,8% 2.301 12,7% 2.955 13,2% 
Les Corts 34 0,3% 48 0,3% 65 0,4% 76 0,4% 97 0,4% 
Sarrià - St 
Gervasi 
11 0,1% 27 0,2% 76 0,4% 70 0,4% 80 0,4% 
Gràcia 136 1,0% 163 1,0% 204 1,2% 221 1,2% 286 1,3% 
Horta 283 2,2% 353 2,2% 444 2,5% 510 2,8% 699 3,1% 
Nou 
Barris 
1.015 7,8% 1.178 7,4% 1.301 7,3% 1.337 7,4% 1.791 8,0% 
Sant 
Andreu 
919 7,0% 1.140 7,1% 1.249 7,0% 1.211 6,7% 1.436 6,4% 
Sant 
Martí 
2.053 15,7% 2.541 15,9% 2.498 14,1% 2.495 13,7% 3.065 13,7% 
No consta 445 3,4% 1.485 9,3% 3.195 18,0% 3.643 20,1% 4.464 20,0% 
TOTAL 13.093 100% 15.966 100% 17.735 100% 18.150 100% 22.342 100% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona 
 
Els pakistanesos a la ciutat de Barcelona es concentren sobretot a Ciutat Vella i en segona 
instància, a Sants-Montjuïc i Sant Martí. Si observem l’evolució des del 2007, veiem com 
s’ha mantingut el mateix percentatge quasi igual a tots els districtes, excepte a Ciutat Vella 
que en qüestió de 5 anys, ha experimentat una davallada important. La dada que crida més 
l’atenció és l’augment progressiu (i sobretot des del 2009) de la categoria “no consta” que 
en els últims dos anys, ha arribat a representar el 20%. Havent consultat aquesta taula amb 
el Director General d’Immigració de l’Ajuntament de Barcelona, sembla ser que es deu a 
l’augment de persones que s’empadronen sense domicili fix i posen la direcció de serveis 
socials, tal i com l’Ajuntament ofereix per tal de fomentar l’empadronament i així no 
42 
perdre informació estadística de la població immigrada. Aquest tipus de conducta és 
observada sobretot per la població en estat irregular, de manera que podria ser un indicador 
d’un augment d’irregularitat d’aquest col·lectiu en els últims anys, que coincideix amb un 
fort creixement de pakistanesos al conjunt de la ciutat. No obstant, cal apuntar que és un 
comentari especulatiu i que en tot cas, caldria comprovar amb altres dades21. 
 
Pel que fa al nivell d’estudis dels pakistanesos, destaca l’elevat percentatge de persones 
empadronades amb estudis primaris (68%) i la baixa proporció de persones amb estudis 
secundaris i superiors. Aquest baix capital educatiu és una dada important a tenir en 
compte a l’hora de veure a quins sectors s’insereix aquest grup al mercat laboral i les 
motivacions que pot tenir per establir un negoci propi.  
 
Taula 4: Nivell d’estudis dels pakistanesos a Barcelona (2011) 
 
Nivell d’estudis Nombre absolut Percentatge  
Sense estudis  1.410  7,3% 
Estudis primaris / certificat d'escolaritat 
/ EGB 
12.967  67,6% 
Bat. elemental / graduat escolar / ESO / 
FPI   
3.046 15,9% 
Bat. superior / BUP / COU / FPII / 
CFGM grau mitjà  
854  4,4% 
Estudis universitaris / CFGS grau 
superior   
916 4,8% 
TOTAL 19.193 100% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona  
 
La piràmide poblacional de la comunitat pakistanesa a Catalunya mostra un col·lectiu 
fortament masculinitzat sobretot entre els 15 i els 45 anys. L’índex de masculinitat el 2011 
és de 570 homes per cada 100 dones i en la franja dels 30 als 44 anys s’arriben a 

21
 Una manera aproximada de comprovar-ho seria fent la diferència dels empadronats amb els que tenen 
permís de residència, però aquestes dades no estan disponibles per la província de Barcelona des de l’INE. 
En tot cas, com hem dit, el gràfic 1 mostra una diferència notable entre empadronats i residents a Catalunya 
l’any 2011.  
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comptabilitzar 1.154 homes per cada 100 dones. Així, consta com un dels col·lectius 
estrangers més masculins. La mitjana d’edat és de 30,4 anys (quasi 12 anys menys que la 
mitjana espanyola)22. 
 




Font: “La població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” (La immigració en xifres, Monogràfic 
del butlletí de la Direcció General per a la Immigració) amb dades del padró continu 
 
L’arribada en poc temps d’un gran número de pakistanesos ha suposat un canvi en la 
composició demogràfica del col·lectiu. Hi ha un augment d’homes sols, així com de joves 
homes menors d’edat. Destaca l’elevat pes dels menors de 15 anys que supera el 15% del 
total de la comunitat fruit d’una elevada taxa de fecunditat de dones pakistaneses i de la 
reagrupació familiar que prioritza el reagrupament de fills vers les dones i les filles 
(Beltrán i Sáiz, 2007). L’evolució del pes de les dones pakistaneses ha patit una tendència 
ascendent al llarg dels anys vuitanta i noranta fins el 1995 que passa de ser el 21,5% al 
7,3% el 2004 (Moreras, 2005). A partir d’aquest any, la presència de dones a la comunitat 
torna a augmentar arran de la reagrupació familiar. En el cas dels homes, la majoria de 
població es concentra en l’edat dels 20 als 40 anys, mentre que per a les dones és més 
nombrós el grup d’edat de menys de 20 anys. Aquesta xifra pot mostrar la tendència 







caracteritzava molt més per la presència sola de l’home jove en edat treballadora.  
 
Dades del mateix monogràfic dedicat al col·lectiu pakistanès mostra com el nombre de 
pakistanesos amb nacionalitat espanyola ha crescut entre el 2004 i el 2009, sobretot a 
Catalunya, cosa que indica l’elevada presència i forta concentració del col·lectiu en aquesta 
regió des de fa dècades. L’assentament dels immigrants arribats a finals dels ’90 es podria 
veure manifestat en aquestes dades.  
 
Veient aquestes dades sociodemogràfiques, no és d’estranyar que el perfil d’empresari 
pakistanès que més destaca avui és el d’un home d’entre 30 i 50 anys, així com una àmplia 
disposició de nois joves empleats, amb poc capital humà i establert a Ciutat Vella des de fa 
uns anys.  
 
Ara ens fixem amb vàries dades socioeconòmiques per veure els patrons d’incorporació 
laboral de la comunitat que ens puguin informar de les tendències del col·lectiu entorn 
l’autoocupació. Els permisos concedits per compte aliè i per compte propi són un primer 
indicador de quantes persones aspiren a muntar un negoci propi. A la següent taula, podem 
veure l’evolució del total de les autoritzacions de treball a pakistanesos del 2002 al 2010 a 
Espanya en comparació amb el total de permisos concedits a estrangers.  
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Taula 5: Evolució autoritzacions de treball concedides a persones amb nacionalitat 
estrangera i del Pakistan, segons dependència laboral a Espanya (2002-2010)  
 








compte aliè  
Dependència 
laboral per 
compte propi  
Percentatge 
permisos treball 
per compte  
propi a 
pakistanesos 
2002 318.616 6.590 6.321 269 4% 
2003 271.776 2.634 2.475 159 6% 
2004 498.280 8.647 8.250 397 4,6% 
2005 923.012 10.862 10.747 115 1,1% 
2006 827.130 10.158 10.067 91 0,9% 
2007 331.625 2.404 2.296 108 4,5% 
2008 733.892 9.834 9.653 181 1,8% 
2009 366.856 5.945 5.829 116 2% 
2010 252.708 4.993 4.886 107 2,1% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades del Boletín de Estadísticas Laborales del MTIN 
 
A trets generals, veiem com l’evolució dels permisos concedits a pakistanesos segueix més 
o menys el mateix patró que el de tots els estrangers. En tot cas, no és objecte d’aquesta 
tesina avaluar els factors que expliquen aquestes variacions, ja que poden intervenir 
múltiples factors com els canvis en les polítiques d’immigració, en les lleis d’estrangeria, 
en la conjuntura macroeconòmica o en els fluxos migratoris. El que sí que volem destacar 
és que el percentatge de permisos de treball per compte propi cedits a pakistanesos és 
sempre relativament baix (no arriba a superar el 6%) i ha anat variant de la mateixa manera 
que ho ha fet pel total d’estrangers sense seguir una evolució constant en períodes d’anys. 
Això no treu, però, que hi hagi poques persones autoocupades i que cotitzin com a 
autònoms, ja que també ho poden ser els residents permanents i els nacionalitzats 
espanyols, i són precisament els que porten més anys vivint al país els que més activitats 
comercials emprenen, tal i com s’ha posat de manifest a la literatura.  
 
A continuació, podem observar l’evolució dels pakistanesos donats d’alta a la Seguretat 
Social a Espanya del 2002 al 2010 parant especial atenció als que cotitzen dins del Règim 
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Especial de Treballadors Autònoms (RETA). Del 2002 al 2007, les dades es prenien a 
principis d’any i a partir del 2007, a finals d’any; és per això que el 2007 té dues entrades a 
la taula. En primer lloc, cal dir que en trets generals, el nombre de persones que cotitzen a 
la Seguretat Social ha anat en augment d’acord amb la creixent arribada de pakistanesos a 
tot l’Estat (a excepció dels dos últims anys en què s’observa una relativa davallada). 
Aquesta mateixa evolució és la que s’observa en el règim general el qual acull a la majoria 
d’afiliats. El règim especial agrari ha seguit un curs diferent de la resta, probablement com 
a resultat dels canvis que han patit els contingents i les preferències per contractar persones 
de certs orígens a les campanyes de fruita. Ha tingut un cicle d’increment del 2002 al 2006, 
un període de decreixement del 2006 a finals del 2007, i una ràpida recuperada fins avui. 
Després del règim general, és el règim especial que més persones aglutina, excepte pels 
anys 2007 i 2008 que és superat pels autònoms.   
 
Taula 6: Evolució dels treballadors de nacionalitat pakistanesa en alta laboral a la 
Seguretat Social segons el règim de Seguretat Social a Espanya (2002-2009) 
 




















5.851 4.210 465 1.085 1 9 81 7,9 
11.01.03 9.305 6.591 674 1.873 0 7 160 7,2 
11.01.04 10.921 7.885 923 1.994 1 4 114 8,5 
11.01.05 12.827 9.541 1.240 2.070 2 4 60 9,7 
11.01.06 19.337 14.225 1.591 3.048 1 2 470 8,2 
11.01.07 20.941 16.612 2.012 2.089 4 1 223 9,6 
31.12.07 19.826 15.481 2.541 1.684 7 1 112 12,8 
31.12.08 18.159 12.781 2.756 2.514 10 2 96 15,2 
31.12.09 18.144 12.124 2.845 3.095 0 2 78 15,7 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades del Anuario Estadístico de Inmigración (2002-2010) del 
MTIN 
 
El percentatge de treballadors en règim d’autònoms destaca per ser l’únic que ha anat 
creixent progressivament sense cap punt d’inflexió. En nou anys, el percentatge quasi s’ha 
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duplicat (d’un 7,9% a un 15,7%). Segons dades del 2011 de la Direcció General per a la 
Immigració, el percentatge d’autònoms a Catalunya és lleugerament més alt que al conjunt 
de l’Estat (16,5%), i tret dels xinesos que tenen quasi un 36% d’afiliats al RETA, els altres 
col·lectius més nombrosos a Catalunya compten amb un percentatge més baix (7,7% els 
marroquins, 3% els equatorians i 1,4% els bolivians)23. D’altra banda, el 11,3% del total 
d’autònoms de Catalunya està constituït per estrangers (comunitaris i extracomunitaris)24, 
de manera que el percentatge dels pakistanesos es situa cinc punts més per sobre de la 
mitjana.  
 
Segons l’estudi de Solé, Parella i Cavalcanti (2007) aplicat a tots els estrangers, cal tenir en 
compte que hi ha autònoms que no estan duent a terme una activitat empresarial, ja que 
poden treballar a una empresa com a autònoms (autònoms dependents) i d’altra banda, 
caldria afegir tots els propietaris de negocis que no estan donats d’alta a la seguretat social 
com a autònoms.  
 
Els pakistanesos que cotitzen al sector del mar i la mineria són merament residuals. El 
règim especial d’empleats de la llar també reuneix a poques persones i ha seguit una 
evolució desigual amb un decreixement sobretot a partir de principis del 2007. Assumint 
que la majoria de persones que cotitzen en aquest règim són dones, ens podem fixar amb 
l’evolució del pes de les dones entre la població pakistanesa. Prenent dades del monogràfic 
del butlletí de “La immigració en xifres”, però, veiem com aquesta davallada no coincideix 
amb una reducció del pes de les dones, sinó amb un lleuger augment passant de l’11% al 
15%.  
 
Pel que fa a l’atur, en els dos últims anys ha crescut un 32,9% per al conjunt de la 
població, mentre que al col·lectiu pakistanès, l’increment ha estat superior al 50%. En el 
cas de les dones, encara és més acusat; el nombre d’aturades s’ha multiplicat per 3 en dos 




 Font: Dossier proporcionat al 1r Congrés de Comerç i Nouvinguts organitzat per PIMEC el 28 i 29 de 
novembre del 2011.  
24
 Font: “Afiliación media de extranjeros a la Seguridad Social. Noviembre 2011”, Ministerio de Trabajo e 
Inmigración  
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Resumint les dades del mercat laboral, es posa de manifest la creixent importància que han 
obtingut els autònoms vers altres règims de la seguretat social. El número de sol·licituds de 
treball per compte propi és relativament baix, però això es deu a què la majoria 
d’immigrants que emprenen un negoci porten uns anys vivint al país i normalment ja són 
residents permanents o tenen la nacionalitat espanyola. La crisi està tenint un impacte 
considerable que es manifesta en un augment dels aturats en els últims anys. Com veurem, 
aquest context pot fer empènyer més pakistanesos a iniciar un negoci en no trobar més 
alternatives i a aprofitar les oportunitats que s’obren fruit d’un reajustament dels preus del 
mercat. A partir d’aquí, ens nodrim de dades qualitatives per analitzar en més profunditat 
quins són els motius que expliquen aquesta tendència a l’autoocupació i quines són les 
estratègies que utilitzen per tal d’aconseguir-ho.    
 
5. Els negocis dels pakistanesos al Raval  
5.1 Ubicació dels comerços al territori 
 
Com hem anunciat a la metodologia, hi ha varis estudis que han intentat fer un exercici de 
recompte i localització dels comerços ètnics a la ciutat de Barcelona a partir de registres 
d’activitats econòmiques, però aquests presenten problemes de sobredimensió i 
infradimensió pel que fa al número de registres, tipus d’activitat i direccions postals, a més 
a més de no donar informació sobre la nacionalitat dels titulars dels negocis. Per tal de 
superar aquests problemes estadístics, s’ha procedit a crear una sèrie de mapes a partir 
d’una base de dades pròpia i un registre elaborat manualment. Abans d’entrar en les dades 
actuals, però, fem menció de dades d’altres anys per tal de poder fer una mirada 
comparativa que ens informi a grans trets de quina ha estat l’evolució dels comerços 
pakistanesos en l’última dècada.  
 
Al següent mapa, podem veure els negocis establerts per col·lectius estrangers el 2001 en 
un estudi fet per Moreras (2007). En verd, hi ha senyalitzats els d’origen pakistanès, que 
sumen un total de 112 al barri del Raval i 148 a Ciutat Vella. Aquests conformen l’àmplia 
majoria en comparació amb altres col·lectius (39% seguits dels indis amb un 11,6%). Les 
pautes de distribució territorial responen a criteris de concentració en certs carrers del 
Raval: Joaquim Costa i voltants, Hospital i Sant Pau. En canvi, a la resta de barris de 
Ciutat Vella, el nombre de comerços és força menor.  
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Mapa 1: Activitats comercials minoristes d’immigrants a Ciutat Vella (2001) 
 
 
Font: “Iniciativas comerciales inmigrantes en un contexto urbano en transformación: el caso de 
Ciutat Vella (Barcelona)”, pàg. 148 (Jordi Moreras)  
 
A dia d’avui, el nombre de comerços pakistanesos al Raval ha augmentat 
considerablement, ja que s’ha arribat a localitzar un total de 244 establiments. A més, cal 
tenir en compte que només s’han comptat els locals de planta baixa i hi podrien haver 
altres tipus de comerços que no s’hagin inclòs per la seva poca visibilitat, com per exemple 
despatxos de gestories, advocats, o administradors de finques i de lloguers de pisos ubicats 
a plantes superiors. El president de l’Associació de Treballadors Pakistanesos (E8) afirma 
que en l’època de creixement econòmic, hi va haver un sector de pakistanesos que es va 
sumar a la creació d’empreses lligades al sector de la construcció. És notori que aquí 
només s’hagi trobat un negoci dedicat a la gestoria (codi 225 base de dades Annex 3), tot i 
que podria ser que la resta no estiguin ubicats al Raval. D’altra banda, parlant amb el 
propietari del negoci 225 i amb autòctons que treballen en agències d’administració de 
finques del barri, revelen que no coneixen empresaris pakistanesos dedicats a aquest ram.  
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En tot cas, el més rellevant és que en 10 anys els comerços pakistanesos s’han més que 
duplicat respecte el compte que va fer Moreras el 2001. Serra (2006:105) també 
proporciona dades del 2005 i contrasten encara més. A tall d’exemple, l’autor va comptar 
tan sols per al col·lectiu pakistanès i al barri del Raval 6 carnisseries halal (avui n’hi ha 
19), 5 restaurants (sense comptar els de menjar ràpid) i avui n’hi ha 10, i 4 perruqueries 
respecte les 25 actuals. Encara que sumem tots els comerços pakistanesos a Ciutat Vella 
l’any 2005 (95), no arriben ni a la meitat del que s’ha comptat avui al barri del Raval i de 
fet, n’hi ha menys del que va comptar Moreras (112). Serra (2006:124) argumenta que del 
2001 al 2005 sembla haver-hi una desacceleració del creixement dels comerços estrangers 
al centre històric de Barcelona25. A les següents taules, podem veure el total de comerços 
registrats el 2011:  
 
Taula 7: Número de negocis per tipus d’activitat comercial al Raval (2011)  
 
Tipus de comerç  Número de comerços 
Botigues de mòbils i accessoris  45 
Punts d’Internet, locutoris, fotocòpies, fax, 
recàrregues de targeta i vídeo clubs  
37 
Supermercats i botigues alimentació 32 
Altres  31 
Restaurants menjar ràpid i cuina pakistanesa  27 
Perruqueries 25 
Carnisseries  19 
Fruiteries 14 
Pastisseries i forns de pa 7 
Agències de viatges 7 
TOTAL 244 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
Els comerços pakistanesos que més destaquen són les botigues de mòbils i accessoris, els 
punts d’Internet i locutoris, els supermercats i botigues d’alimentació, els establiments de 

)No obstant, caldria afegir que aquesta relativa dispartitat de dades també es podria deure a l’ús de diferents 
mètodes de recol·lecció de dades en no tenir un cens oficial fiable i detallat per nacionalitats.
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menjar ràpid i restaurants, i les perruqueries. El conjunt d’aquests tipus de comerços 
representa quasi el 70% de l’activitat comercial del col·lectiu. En aquest sentit, es pot 
detectar una certa especialització comercial en funció de l’origen, tal i com han indicat 
altres recerques (Moreras 2007; Serra 2006; Aramburu 2002) i l’observació participant 
realitzada durant el treball de camp. Hi ha una major presència de locutoris i botigues 
d’alimentació entre els pakistanesos, més botigues de souvenirs i joieries en mans dels 
indis, i més basars i comerç tèxtil controlats per xinesos. Alhora, hi ha tipus de comerços a 
on conviuen diferents orígens: les perruqueries (pakistanesos i filipins), les carnisseries 
halal (marroquins i pakistanesos) o els restaurants de cuina oriental (indis i pakistanesos). 
Tot i que no tenim dades actuals pels altres col·lectius, sí que s’ha observat un increment 
en el control de les botigues de mòbils per part dels pakistanesos en detriment dels indis, i 
una creixent presència del col·lectiu bengalí sobretot a les botigues d’alimentació i 
fruiteries (comparat amb les 5 botigues de queviures que havia detectat Serra a tot Ciutat 
Vella el 2005).   
 
De totes maneres, la taula 8 indica la voluntat del col·lectiu d’expandir-se a nous sectors 
comercials menys explotats.  
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Taula 8: Desglossament dels comerços categoritzats com a “altres” (2011) 
 
Tipus de comerços dins de la categoria “altres” Número de comerços 






Cosmètica i articles de perruqueria 2 
Materials de construcció 1 
Gestoria i advocats 1 
Centres de medicina alternativa 1 
Botigues de roba 1 
TOTAL 31 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
El mapa 2 ofereix una imatge dels comerços pakistanesos a desembre del 201127. 
D’entrada, s’observa una alta diversificació de negocis (molts punts de diferents colors) i 
molta mescla (colors barrejats). Destaca la concentració dels comerços en 7 carrers: 
Joaquim Costa i Riera Alta al Raval Nord, i Sant Antoni Abat, de la Cera, Carretes, cera 
oest de la Rambla del Raval i Sant Pau al Raval Sud. D’aquesta manera, el Raval Sud acull 
la majoria de comerços concentrats sobretot entre els carrers Hospital i Nou de la Rambla 
el qual apareix com el límit meridional del comerç pakistanès. Per contra, els espais que 
queden més buits són el nord-est i el sud (per sota de Nou de la Rambla). Això respon a les 
característiques urbanístiques del barri i a les seves realitats socials. El nord-est és la zona 
del Raval que ha estat subjecte a més transformacions urbanístiques en els últims 20 anys 
amb la construcció del Centre de Cultura Contemporània de Barcelona (CCCB), el Macba, 
la Facultat d’Història i Geografia de la Universitat de Barcelona, la Facultat de periodisme 

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 Durant el treball de camp s’han observat moltes bugaderies, la majoria de les quals pertanyen a cadenes 
com “Bugamatic”. No obstant, les que no formen part d’aquestes cadenes, és difícil saber de qui són 
propietat, ja que moltes d’elles no disposen de personal. En aquest sentit, pot ser que n’hi hagi alguna que 
sigui d’origen pakistanès i no s’hagi comptat.  
27
 El mapa està imprès a DINA4 a la pàg. 54 i a DINA3 a l’Annex 1 
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de la Universitat Ramon Llull i la instal·lació d’equipaments al seu voltant com el FAD i el 
CIDOB. D’altra banda, la zona per sota de Nou de la Rambla té molta menys densitat de 
població, hi ha poc turisme i pocs consumidors, cosa que porta a una menor activitat 
comercial (autòctona i immigrant).  
 
Aquestes polítiques urbanístiques han estat acompanyades de fortes transformacions 
simbòliques del territori (polítiques culturals) i tot i que en menor proporció, de polítiques 
orientades a satisfer les necessitats socials dels seus residents (polítiques socials) (CCCB, 
2005). Aquestes transformacions han tingut efectes en un augment del preu de lloguer i 
venta d’habitatges fruit d’una revalorització del sòl que ha fet desplaçar les classes 
populars amb menys recursos (gentrificació). A més, els equipaments culturals han 
esdevingut un nou centre d’interès de la ciutat per al turisme i agents lligats al consum i a 
la producció de béns culturals d’un cert nivell. És d’esperar, per tant, que els locals situats 
a la zona nord-est tinguin un cost de lloguer i de venta força superior que a la resta del 
barri i que per tant, resultin menys atractius per l’emprenedor immigrant amb pocs 
recursos com sol ser el pakistanès.  
 
La zona nord-est contrasta, doncs, amb la resta del barri a on les intervencions en 
equipaments culturals són molt menors i els preus del sòl i els locals resulten molt més 
assequibles. A més, el col·lectiu pakistanès (i immigrant) es concentra sobretot al Raval 
sud i nord-oest, de manera que els comerços tenen més motivacions per instal·lar-s’hi, tant 
per aprofitar els recursos que els proporciona la comunitat (ex. mà d’obra) com per tenir 













Mapa 2: Negocis de pakistanesos al Raval 
(2011)
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5.2 Pautes de distribució territorial per tipologia de comerç 
 
Els súpers i botigues d’alimentació són els que més dispersats estan l’un de l’altre (veure 
mapa 3 Annex 1). En general, estan situats en carrers de molta afluència de gent com Nou 
de la Rambla, del Carme, Joaquim Costa, Sant Pau o Riera Alta. D’altra banda, tot i ser un 
tipus de comerç adreçat a un públic general, està present sobretot a la zona oest i sud del 
Raval que, segons dades de Serra (2006:186) és on més pakistanesos resideixen dins del 
barri. A la zona est no hi ha gaires botigues, cosa que es podria explicar pels preus alts dels 
locals i per intentar evitar zones properes al mercat de la Boqueria. A la zona oest, tot i que 
tampoc estan tocant els límits del Mercat de Sant Antoni, les botigues estan situades més 
prop d’aquest mercat que les de la zona est respecte el mercat de la Boqueria. Els locals 
normalment són de dimensions petites o mitjanes que no superen els 150m2 per tal de tenir 
menys restriccions horàries. És igualment interessant apuntar l’absència d’establiments 
d’alimentació de 24h com L’OpenCor o el Depaso, a diferència d’altres barris de la ciutat 
per l’alta competència que suposen els comerços d’immigrants.  
 
El cas dels punts d’Internet i locutoris és el més nombrós i variat pel que fa a la diversitat 
de serveis que ofereixen. Des que Internet ofereix la possibilitat de parlar a preus molt més 
assequibles, els locutoris han passat a ser en molts casos punts d’Internet i han mantingut 
unes quantes cabines de telèfon. A més, ofereixen recàrregues de targetes de mòbil, 
fotocòpies, enviament de diners i de faxos, i en alguna ocasió venen també algun accessori 
per als mòbils. Aquest tipus de local sovint opera com a espai d’oci i de trobada amb 
membres de la comunitat per la qual cosa també s’ofereixen productes com DVDs, 
pel·lícules de Bollywood o CDs de música. El públic al qual va destinat aquest tipus de 
comerç és molt més afí a la comunitat immigrant, a diferència dels súpers que estan 
adreçats a una clientela més diversa i polivalent. La distribució territorial és força similar a 
la de les botigues d’alimentació tot i que s’observa una concentració relativament més alta 
a certes zones com a l’inici i al final de la cera est de la Rambla del Raval o al carrer de la 
Cera i inici de Carretes (veure mapa 4 Annex 1).  
 
Els restaurants de cuina pakistanesa i menjar ràpid estan ubicats a carrers amb més 
afluència de gent (incloent turistes) com l’inici de Nou de la Rambla o el sud de la Rambla 
del Raval, i força a prop de carrers principals com Ronda Sant Antoni, Ronda Sant Pau o 
Avinguda Paral·lel (veure mapa 5 Annex 1). Els restaurants ubicats en aquests últims tres 
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carrers es diferencien de la resta per tenir un caire molt més modern i occidental que en ple 
Raval, i estar més orientats cap a un bar-restaurant obert a un públic jove. D’altra banda, 
Joaquim Costa torna a destacar per ser un dels més actius comercialment, en aquest cas 
acollint 4 restaurants en tot el carrer. Aquest tipus d’establiments és força freqüentat tant 
per pakistanesos com per turistes, altres immigrants o gent autòctona, tant pels preus 
baixos dels productes que venen com per l’exotisme de la seva cuina.  
 
Les perruqueries és un dels altres comerços més comuns dins la comunitat pakistanesa. 
Durant el treball de camp, s’ha observat una certa heterogeneïtat en la clientela d’algunes 
perruqueries pel que fa al gènere i l’origen (ex.: codis 40, 62, 174, 175 base de dades 
Annex 3). Tot i ser una minoria, en algunes perruqueries s’han vist dones treballant les 
quals sovint eren d’altres orígens (aparentment llatines o filipines) i això fa atraure altres 
dones com a clients i oferir productes consumits per altres grups ètnics. D’altra banda, cal 
remarcar que els autòctons també solen acudir a aquestes perruqueries pels preus baixos 
que ofereixen. De les 25 perruqueries que s’han registrat, però, només n’hi ha hagut una 
creada i gestionada per dones pakistaneses (codi 109) i que atén exclusivament a dones. A 
més, aquest negoci destaca per ser l’únic que s’ha detectat a on la dona és la propietària a 
part de les agències de viatges de la Huma Jamshed (presidenta d’ACESOP). Observant la 
seva distribució territorial, estan força repartides per la zona central i sud del Raval (veure 
mapa 6 Annex 1). A la zona nord-oest és probable que no n’hi hagi tantes perquè és a on 
més es concentra la comunitat filipina (Terrones 2011) i aquesta també és força activa en 
l’establiment de perruqueries pròpies. Mirant el mapa, també destaca el fet que a vegades, 
estan ubicades just l’una al costat de l’altra. Durant l’etapa d’observació, uns treballadors 
d’una perruqueria van explicar que el treballador d’una perruqueria en un moment donat 
pot entrar a la del costat a tallar els cabells d’un client i tornar (codi 166). Aquest tipus 
d’accions es basen en una concepció d’ajuda mútua en cas de necessitat i en una relació de 
confiança i amistat molt intrínseca als valors i dinàmiques de l’àmbit laboral que practica 
la comunitat. En aquest sentit, la proximitat entre negocis facilita l’ajuda mútua i 
l’intercanvi de serveis, i permet un millor funcionament del negoci (tot i que no es 
tradueixi necessàriament en generar més ingressos).  
 
Les botigues de mòbils i accessoris il·lustra clarament l’estratègia econòmica de la 
concentració espacial: la meitat de botigues de tot el barri (23 de 45) estan situades al 
carrer Sant Pau i si hi afegim els carrers dels voltants, quasi arriben a constituir una tercera 
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part (veure mapa 7 Annex 1). Aquest és el mapa que més contrasta en comparació amb la 
resta. La instal·lació de botigues de mòbils i electrònica al carrer Sant Pau ja té història i 
consta com un dels més antics en acollir comerç immigrant (Serra 2006:112); en primera 
instància estava més dominat pel col·lectiu indi, però poc a poc ha passat en mans de 
pakistanesos. Tot i que no s’ha pogut comprovar empíricament, és probable que els indis 
siguin els propietaris d’alguns locals i els lloguin a pakistanesos, tal i com posa de manifest 
un treballador d’una botiga d’alimentació (codi 23).  
 
Els patrons de distribució territorial de les carnisseries s’assemblen en certa manera als de 
les perruqueries, però de manera encara més accentuada (veure mapa 8 Annex 1). Al carrer 
Carretes n’hi ha 3 molt a prop l’una de l’altra, a Joaquim Costa 3 més, i a la Rambla del 
Raval 4 que quasi es toquen. Durant el treball de camp, el propietari d’una carnisseria 
oberta feia dues setmanes a la Rambla del Raval (codi 128) es mostrava preocupat per les 
poques vendes que tenia i ja estava contemplant la possibilitat d’oferir un traspàs. 
Conversant amb el secretari general del Camí de la Pau (E7), aquest posa de manifest la 
manca de coneixements en les estratègies comercials i l’excés d’optimisme vers 
l’autoocupació. En aquest sentit, aquest podria ser un cas de com aquest emprenedor 
podria no haver considerat l’alt risc d’agafar el traspàs d’una carnisseria que estava 
ubicada al costat de 3 més, dues de les quals ja compten amb una clientela més fixa fruit de 
l’antiguitat que tenen. Les carnisseries halal constitueixen un clar exemple del debat entorn 
què es considera un negoci ètnic. En un inici, van ser creades per servir a la comunitat 
musulmana, però amb el pas del temps s’ha observat una clientela creixentment diversa en 
qüestió d’origen i religió, perquè per part dels autòctons es valora el tracte més 
personalitzat, preus més baixos i el gust de la carn sovint agrada més (Aramburu 2002)28.  
 
El cas de les fruiteries també es troba força concentrat al voltant dels carrers Sant Antoni 
Abat i de la Cera a la zona oest (7 de 14 establiments) (veure mapa 9 Annex 1). En aquest 
cas, el fet d’estar proper al Mercat de Sant Antoni no sembla que hagi actuat com un factor 
limitador, sinó que més aviat pot haver ajudat a activar més la competència i a vendre més. 
Durant la fase d’observació participant, també es va detectar un nombre creixent de 

)La primera carnisseria es va fundar el 1983 per iniciativa d’un comerciant pakistanès Moreras (2001b). La 
carn prové d’escurxadors de la regió metropolitana (principalment Tordera, Argentona, Sabadell, 
Castellbisbal, Pallejà i Mercabarna) i es distribueix per tota la província a carnisseries regentades per 
musulmans (Moreras 1999:233 a Serra 2006), sobretot d’origen pakistanès i marroquí.
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fruiteries en mans de bengalís. A l’igual que les botigues d’alimentació i les pastisseries, 
estan adreçades al conjunt de la societat.  
 
Els establiments de dolços, pastisseries i forns de pa competeixen amb els marroquins i tot 
i que en menor grau, amb els turcs, i la majoria estan ubicats a la part més cèntrica i 
propera a la Rambla del Raval (veure mapa 10 Annex 1). Una de les pastisseries més 
antigues està situada a Joaquim Costa (codi 12). El propietari va ser un dels pakistanesos 
que va arribar a la primera onada a finals dels anys ’70. Al llarg dels anys, han obert 4 
negocis més i tots estan situats al mateix carrer (una fruiteria, un locutori, una carnisseria i 
un restaurant de menjar ràpid). Tal i com proposa Werbner (1990), aquest creixement es 
podria identificar amb l’etapa d’”extensió horitzontal” associada a la diversificació de 
productes a altres sectors.  
 
El nombre d’agències de viatges és força elevat considerant que es tracta d’un sol barri. 
N’hi ha set, dos de les quals són dels mateixos propietaris, la Huma Jamshed i el seu marit. 
Totes excepte una estan ubicades al Raval Sud i estan distribuïdes força homogèniament 
(veure mapa 11 Annex 1). Tot i que aquestes agències organitzen viatges a tot el món, el 
tipus de clientela i rutes aèries més sol·licitades són amb el Pakistan, de manera que 
conformen un altre exemple de comerç ètnic adreçat principalment al col·lectiu pakistanès 
juntament amb els locutoris i punts d’Internet.  
 
Pel que fa als comerços dins de la categoria dels “altres”, és difícil extreure conclusions 
relatives als patrons de distribució espacial fruit del reduït nombre de casos per a cadascun 
dels negocis (veure mapa 12 Annex 1). El més rellevant que mostra aquesta categoria és, 
com hem dit, la voluntat de diversificar l’activitat comercial a nous sectors cercant vies 
d’expansió i sortir dels nínxols comercials més saturats.  
 
 
5.3 Perfil dels comerciants 
 
Les entrevistes en profunditat i l’observació participant han permès identificar uns certs 
patrons que es repeteixen i que dibuixen un cert perfil d’empresari. Aquest s’erigeix en 
homes d’entre 30 i 50 anys, de classe mitja, amb algunes propietats i disposició de terres, i 
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d’origen rural dins la província del Punjab (al nord-est del país). Aquesta àrea ha estat 
sempre densament poblada; les propietats de terra són petites i s’han de compartir en el sí 
d’una família extensa. Això sumat a una divisió sexual del treball convencional fa que hi 
hagi un excés de mà d’obra masculina que necessita trobar una sortida laboral29. Pel que fa 
a les creences religioses, són musulmans força practicants i tenen un nivell educatiu més 
aviat baix com s’ha posat de manifest a la taula 4. No obstant, hi ha 6 entrevistats que 
compten amb estudis superiors, 4 dels quals són els líders de la comunitat i presidents 
d’associacions (E2, E3, E7 i E8). Tret d’aquests, els E5, E6b i E9 representen el perfil 
d’empresari més comú amb estudis de primària o secundària30. Alguns han reagrupat la 
família (dona i fills), però la major part la tenen al Pakistan i aquí compten amb parents del 
nucli familiar extens (germans, cosins, tiets...) amb qui sovint comparteixen pis i activitat 
laboral. Donat que l’obertura d’un negoci és el fruit després d’haver treballat i viscut uns 
anys al país d’acollida, la seva situació administrativa és regular i són residents permanents 
(o amb la targeta renovada) o nacionalitzats espanyols.   
 
“El que viene se puede pagar un billete de viaje que es igual de ahorros como 
mínimo de 10 o 15 años de un funcionario, entonces sí que ha podido llegar aquí 
porque económicamente estaba bien […] tenía terrenos de agricultura, terrenos 
comerciales, una casa propia y ayudantes que trabajaban bajo su dirección”. [E2] 
 
“El 99% dels pakistanesos que vénen aquí són de classe mitja; es necessiten 
12.000€ per venir aquí, de manera que no hi ha ningú aquí de classe obrera. No fan 
treballs amb les mans, de construcció, pintors… Són gent que al Pakistan no tenen 
una professió, treballen en zones rurals i no són treballs d’oficis. No tenen formació 
[…] quan vénen aquí, no poden trobar feina i comencen a vendre roses, gas… 




Les causes que impulsen a emigrar del país (factors push) solen estar associades a motius 
sobretot econòmics i en menor grau polítics. Tot i que la majoria pertanyen a la classe 
mitja i poden disposar de terres i algun negoci familiar, el país no els ofereix gaires 

)La tradició local dels homes des de fa anys per buscar ingressos suplementaris treballant a un altre lloc és 
un altre factor que impulsa l’emigració per cercar oportunitats laborals (Ballard, 1987: 23).
30
 L’estudi de Serra (2006:118) també mostra com 23 de les 43 persones enquestades que no tenen formació 
(ni primària) són pakistaneses. La presidenta d’ACESOP explica que la gent a vegades sol dir que té una 
educació superior a la real per vergonya, de manera que encara es podrien esperar uns nivells d’educació més 
baixos als que mostra la taula 4 d’aquest estudi.   
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oportunitats laborals i les propietats es distribueixen per tota la família extensa, de manera 
que la recerca d’una millor vida amb més ingressos és la principal motivació a l’hora 
d’emigrar. L’E3 va marxar per escapar de les possibles represàlies del govern per la seva 
posició política i activitat professional com a periodista, i altres entrevistats també 
mencionen els problemes de terrorisme i conflictes polítics com a elements extra per 
buscar un país amb més pau, seguretat i tranquil·litat. L’elecció d’Espanya i Barcelona 
com a destinacions no sempre ha estat de manera directa, sinó que sovint ha estat el 
resultat d’un llarg recorregut per altres països d’Europa, normalment passant per Iran, 
Turquia, Grècia, Itàlia i/o França.  L’E4 va estar un temps estudiant a Dinamarca, a GB i a 
Romania, i abans d’arribar a Barcelona, encara va passar per Grècia, Holanda, i Itàlia. A 
Itàlia és on el van informar que a Espanya hi havia més possibilitats d’obtenir papers i 
seguir estudiant o treballar.  
 
L’existència de xarxes transnacionals i vincles forts o dèbils amb altres membres de la 
comunitat és un altre factor per instal·lar-se al país de destí (factors pull). Els E5 i E6a van 
venir perquè el seu germà estava aquí, l’E7 hi tenia un tiet i amics, l’E9 el pare i l’E2 el 
marit. No obstant, molts dels entrevistats tenen familiars i coneguts a altres països del món, 
de manera que les raons que impulsen a acabar escollint Espanya sobretot giren entorn les 
oportunitats laborals que ofereix el país a principis dels 2000 (i abans) fins l’inici de la 
crisi, època en què arriben la majoria d’immigrants. El creixement econòmic, a més, va 
unit a més facilitats per obtenir residència legal i a un marc normatiu d’estrangeria tant 
espanyol com europeu més permissiu que l’actual. En aquest sentit, Ahmad (2010) també 
argumenta com aconseguir drets de ciutadania bàsics que els permetin estabilitzar la seva 
posició a Europa és una de les principals raons per emigrar a un cert país a part de les 
opcions que ofereix el mercat laboral, de manera que les qüestions legals i polítiques poden 
ser més prioritàries que els llaços transnacionals. 
 
Una gran part d’emprenedors ha treballat durant uns anys al mercat general i quan ha 
aconseguit reunir uns estalvis, obre un negoci. L’experiència empresarial prèvia al país 
d’origen pot marcar un precedent a l’hora d’establir un negoci al país de destí, però no és 
una condició sine qua non; n’hi ha molts que prenen la decisió un cop estan aquí fruit de 
les oportunitats que els ofereix el context d’acollida i les pròpies necessitats per incorporar-
se al mercat laboral. És aquí on el projecte migratori es vincula fortament amb l’activitat 
comercial. Observant les trajectòries laborals, veiem com alguns havien tingut empreses 
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relacionades amb eines de cultiu i transport agrícola (E8), electrodomèstics (E6b), la 
construcció i l’alimentació (E4), i la medicina alternativa (E1). L’E2 havia treballat a la 
companyia de vols nacional del Pakistan (Pakistan International Airlines); l’E5 de taxista; 
l’E3 de periodista, mentre que l’E7, l’E9 i l’E6a van marxar del Pakistan després d’acabar 
els estudis (superiors, secundària i batxillerat, corresponentment).  
 
Un cop arribats a Barcelona, el tipus de feines en les quals s’insereixen els pakistanesos 
solen ser als estrats més baixos i menys qualificats del mercat de treball secundari com el 
sector de la construcció, l’hostaleria o el comerç com a peons, ajudants de cambrer, 
netejant plats o en negocis d’altres paisans. Aquells que arriben en situació irregular (com 
l’E6b), es veuen abocats més fàcilment a l’economia informal amb la venta ambulant de 
roses, polseres, pel·lícules, gas, etc. o als sectors formals, però amb unes condicions 
laborals més precàries. El baix domini de l’idioma i la falta de qualificacions són els 
elements que més hi influeixen. Hi ha bastant consens en afirmar que els pakistanesos no 
tenen gaires obstacles a l’hora de trobar feines (sempre i quan siguin poc qualificades i 
exceptuant els anys de crisi en què ha esdevingut més difícil). No obstant, aquells que 
tenen estudis superiors i que després d’uns anys ja han assolit un nivell de castellà (i/o 
català) assequible, presenten dificultats per inserir-se en estrats superiors a on es reconegui 
l’experiència i valor afegit portat d’origen.  
 
“Los inmigrantes pakistaníes no encuentran trabajo aquí. Única cosa que pueden 
hacer es negocio. Trabajo hay como ayudante de obra sin formación, las personas 
formadas no tienen trabajo aquí. Entonces, por ejemplo, ayudante de cocina, de 
camarero, de restaurante, de almacén, en tiendas de alimentación, ayudante en el 
trabajo de construcción, lo que sea. Siempre de ayudante, sin formación. Cuando 
tienen un poco de experiencia o han finalizado un curso, tampoco encuentran 
trabajo, entonces montan un negocio propio y es la única manera de subir a un nivel 
económico o calidad de vida.” [E2] 
 
La majoria són petits i mitjans empresaris i tenen localitzats els seus comerços dins el 
Raval independentment de quants en tinguin. Aquest resultat és, en part, força obvi perquè 
el Raval és on es centra aquest estudi. No obstant, si mirem a on ubiquen els negocis quan 
decideixen expandir-se, la majoria es queda al mateix barri enlloc d’explorar altres zones 
de la ciutat, Catalunya o l’Estat espanyol. Dels 84 casos als quals s’ha preguntat 
directament quants comerços tenen i a on estan ubicats, només n’hi ha 9 que han obert 
negocis fora de Barcelona i 3 que ho han fet a altres barris (veure taula 9). Aquest fet 
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s’explica per les avantatges que suposa la proximitat espacial entre negoci i negoci: més 
capacitat de gestió i control, millor aprofitament dels recursos que els proporciona la 
comunitat i reducció de despeses (ex. transport, sistema rotatori entre treballadors).  
  
D’altra banda, destaquen els empresaris mitjans que disposen de dos o tres negocis (40) 
ubicats sobretot al barri del Raval i sovint a una distància molt petita entre un i l’altre. 
Aramburu (2002:226) posa de manifest que els col·lectius immigrants, a diferència dels 
comerciants autòctons, tenen una certa tendència a l’expansió empresarial i a obrir més 
negocis així que poden, presumptament per buscar mecanismes de mobilitat social. En el 
cas dels pakistanesos, aquesta observació és bastant certa i queda reflectit en l’elevat 
nombre de persones que disposen d’almenys dos negocis. Després, hi ha els petits 
empresaris que tenen un únic negoci al Raval i per últim, 6 grans empresaris que disposen 
de 4, 5 o 6 establiments, la meitat dels quals estan repartits per Barcelona i l’altra meitat, 
per Catalunya i l’Estat espanyol.  
 









Quantitat negocis /  
Àrea geogràfica negocis 
1 2 3 4 5 6 Total 
Raval 38 25 7  2  72 
Barcelona  2    1 3 
Catalunya  3 2 1 1  7 
Espanya  1    1 2 
Total 38 31 9 1 3 2 84 
 
Font: Elaboració pròpia 
 
5.4 Motius per a l’autoocupació  
 
La següent cita il·lustra clarament els motius més comuns que condueixen als pakistanesos 
a establir un negoci i que s’aniran analitzant un per un a continuació.  
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“Cuando trabajas para alguien, tienes que aprender el idioma, no lo tienes que saber 
perfecto, pero bastante bien para hablar con la gente. Si no hablas, claro, pierdes la 
confianza porque a lo mejor, un mes, dos meses aguantas y luego te dicen que no 
sirves. Mucha gente también piensa esto y otro que si piensa que si voy a trabajar, 
el sueldo que voy a ganar, si monto algo propio será un poco más siempre. Trabajo 
más y es mío, si tengo que estar muchas horas, estoy y también una cosa que tiene 
la gente es que no les gusta que mande alguien, un orgullo, no sé… una cosa no sé 
cómo explicarte, pero una cosa que si no sabes el idioma, no estás muy integrado en 
la sociedad, si te dicen alguna cosa no estás haciendo bien, oye te he dicho esto, 
pero qué estás haciendo? […] Es mío, el día que no quiero venir, no vengo. Pierdo 
yo. El día que quiero plegar antes, plego y así no tengo que esperar el sueldo a final 
de mes. Si necesito a mitades de mes, puedo coger dinero y también gano más. 
Trabajo más, pero gano más. Y esta época, ahora, no todo el mundo tiene la familia 
aquí, en horas libres qué hago después? No tengo una vida social, pues me quedo 
en mi tienda ganando dinero, así puedo mantenerme bien y mantener la familia 
mejor y ya está, así tengo un pequeño mundo para mi”. [E4] 
 
Percepció de discriminació al mercat laboral  
A la literatura, hi ha dos grans models explicatius de l’autoocupació: l’americà que es basa 
en les oportunitats i l’europeu que accentua més els factors de necessitat i exclusió a l’hora 
d’establir un negoci. Per això, durant el treball de camp s’ha explorat una possible 
percepció de discriminació a l’hora d’accedir al mercat laboral o en les actituds i el tracte 
dels demés treballadors i alts càrrecs un cop dins. En aquest sentit, tant els informants 
destacats com els entrevistats afirmen que no s’han sentit discriminats i que no creuen que 
es discrimini als pakistanesos, ja que la majoria han trobat feina (tot i que amb la crisi és 
més difícil i pot ser que es prioritzi a l’autòcton) i el seu caràcter submís, complidor i 
treballador sol agradar a l’empresari. Hi ha fins i tot qui parla de discriminació positiva per 
haver afavorit la contractació de pakistanesos. El fet que no tinguin una elevada 
consciència dels seus drets laborals ni responsabilitats familiars (perquè normalment tenen 
la família al Pakistan) també fa que estiguin més disposats a treballar llargues jornades i a 
acceptar condicions laborals més dures.  
 
“La gente está trabajando con empresas españolas, en locales españoles y están 
contentísimos. Muchos restaurantes, aquí en el 30% de restaurantes hay personal 
pakistaní, los que son catalanes. Si vas al puerto, mucha gente en el Moncho, en el 
Sal y Pimienta, hay personal trabajando. Encuentran trabajo, sí hay trabajo, no es 
una cosa excepcional el ser de fuera, por lo menos Barcelona no tiene este 
problema. […] Pero ahora el mercado de trabajo está bastante mal. Si encuentran un 
trabajo, las personas que son nativos de aquí tendrán prioridades, pero no hay una 
cosa, xenofobia no hay en Barcelona […] Ahora sí, hay mucha gente que no tiene 
trabajo, entonces ha cambiado. Claro que tiene facilidad de trabajo las personas de 
aquí que de fuera, ahora puede ser que la gente de fuera tiene menos posibilidades. 
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Por ser inmigrante, desconocidos y el idioma. 3 factores que en la crisis están 
bastante más débiles para encontrar trabajo”. [E3] 
 
“Al jefe le gustan los pakistanís porque somos trabajadores. Los españoles no 
 trabajan, siempre piden la baja y reclaman sus derechos porque conocen los 
derechos que tienen, también los de Perú o Ecuador. Los de Asia no saben”. [E5] 
 
“Hemos tenido una discriminación positiva durante los últimos 10 años, 14, 15, 
desde el año 95 hasta prácticamente 2007 o 2008, hemos tenido una discriminación 
positiva porque toda la gente quería trabajar y siguen trabajando ahí. […] Porque 
los pakistaníes no plantan la cara, no contestan mal, no son gente de mal hablar, no 
de llorar tanto mira me voy, la mayoría de gente son inmigrantes sólos sin la familia 
y claro, la parte de tener tiempo de obligaciones familiares tampoco la tenía esta 
gente, no?” [E7]  
 
No obstant, com hem dit abans, també hi ha algunes excepcions. Tal i com afirmen l’I2, 
estudiant d’enginyeria química i l’E2, doctorada en química, no hi ha feina per als més 
qualificats i l’única manera d’ascendir en l’escala social és fent un negoci propi. El fet que 
siguin quasi les úniques persones que subratllin aquesta realitat pot ser un indicador de la 
poca gent que hi ha en aquesta situació o de la falta de coneixement d’aquest fenomen.  
 
“Yo busco trabajo de profesora porque soy profesora de química en mi país, aquí 
tengo que abrir una escuela privada para encontrar un trabajo como profesora, 
tienes que construir, abrir […] Estaba estudiante de tercer ciclo, un doctorado, 
luego pasa un año buscando trabajo en varias empresas multinacionales, en 
universidades y así, pero cuando no encontré me he incorporado al trabajo de mi 
marido”. [E2] 
 
L’E4 revela que en algunes feines s’ha sentit rebutjat més per un tema d’actituds i mal 
tracte d’alguns companys, que no pas d’accés a l’hora de trobar una feina. D’altra banda, 
en els deu anys que porta aquí, ha utilitzat canals institucionals per buscar feina com 
Barcelona Activa o “Infojobs” i mai l’han trucat. Tanmateix, no pot afirmar que es tracti de 
discriminació indirecta perquè no té manera de comprovar-ho.  
 
“Indirectamente a lo mejor, no te puedo decir, no te lo puedo asegurar. Pero muchas 
veces cuando envías el CV, estás perfectamente allí y no te llaman”. [E4] 
 
No obstant, la percepció que trobar feina al mercat general és difícil pel desconeixement de 
l’idioma i dels mecanismes que faciliten la inserció laboral sembla estar més estesa a la 
comunitat. Aquestes percepcions sumades a possibles experiències d’intents fallits poden 
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conduir a l’autoexclusió i a buscar alternatives laborals dins la pròpia comunitat. La por a 
ser acomiadat de la feina també apareix en alguns relats, cosa que pot derivar en no fer 
l’intent de buscar un lloc de treball i en aquest sentit, autoexcloure’s d’entrada.   
 
“A lo mejor, con el idioma es un factor muy grande o muy grave y también entre 
ellos mismos como yo, como todo el mundo, piensa no hablo muy bien, si voy ahí 
no voy a entenderles bien… […] Pero intentar a ver… conozco mucha gente 
alrededor… no han intentado buscar trabajo”. [E4] 
 
“Dependiendo de alguien, no sabes si te pueden echar” [E4] 
 
“El trabajo la gente sabe que no tiene garantía, que si una empresa de trabajo va 
bien, se puede tirar 20 años en la misma empresa, pero puede ser que de aquí a x 
años te echen”. [E7]  
 
Estructura d’oportunitats al context d’acollida 
Reprenent el marc analític del mixed embeddedness, l’estructura d’oportunitats és un dels 
elements clau per explicar l’emergència de l’empresariat ètnic. La presència d’un teixit 
comercial preexistent, les condicions del mercat laboral, la normativa, l’estructura social 
del barri, les característiques de les comunitats immigrants ja establertes i l’opinió pública 
són alguns dels ingredients a considerar durant l’anàlisi.  
 
Autors com Sassen (2003) apunten a què amb la globalització, el petit comerç pateix una 
sèrie de transformacions en les quals es generen llocs vacants fruit de la manca de relleu 
generacional i arriben nous sectors de població amb noves necessitats que acaben ocupant-
los. La perspectiva ecològica explica molt bé aquests patrons de successió espacials que 
impliquen un canvi tant residencial com comercial de població autòctona a immigrant. A 
nivell local, tal i com mostra la cita a baix, Catalunya disposa d’una estructura comercial 
molt desenvolupada i això pot resultar en una major presència de comerç immigrant que a 
altres comunitats autònomes o països. El fet que Barcelona estigui molt més dirigida al 
turisme que altres ciutats catalanes també és un fet diferencial del context d’acollida que 
afavoreix el comerç immigrant. D’altra banda, el fet que sigui una ciutat (i un barri) 
cosmopolita a on en línies generals, hi ha una bona convivència i tolerància vers els 




“Catalunya és un país de comerciants amb una configuració urbana i social de 
presència del comerç al territori, cosa que no es produeix en altres comunitats 
autònomes ni en Estats veïns a on els centres urbans s’han desertitzat. […] Els nous 
col·lectius s’incorporen a un comerç de ciutat que és preexistent”31.  
 
“Barcelona és diferent d’Hospitalet o Lleida, hi ha vida de nit, també hi ha molt 
turisme i el turisme és un motiu més per muntar un negoci. En canvi, a Tarragona 
potser no funciona perquè la gent del barri no compra en aquests negocis, no 
compren a estrangers. L’ambient de Barcelona no hi ha divisió entre estrangers i 
nacionals, no importa d’on siguin, el que importa és que venguin barat. En altres 
barris hi ha molt poca gent pakistanesa venent perquè no hi ha possibilitats. Aquí 
[al Raval] hi ha molta multiculturalitat i a la gent no li importa on comprar”. [E6a] 
 
En aquest context d’acollida, cal sumar-hi l’impacte de la crisi en l’autoocupació: ha 
obligat a tancar molts comerços, però també ha creat oportunitats perquè se n’obrin de 
nous, cosa que fa augmentar la competència i obliga a vendre altre cop (retroalimentació). 
L’oportunitat, però, pot esdevenir una necessitat en el moment en què trobar feina resulta 
quasi impossible i això avui sembla ser força aplicable en el cas dels pakistanesos. Com 
apunta Werbner (1990), és en moments de recessió econòmica i molt atur quan es produeix 
una “multiplicació horitzontal” dels negocis en la qual el col·lectiu aprofita les poques 
barreres d’entrada i els recursos que li proporciona la comunitat. Aquest doble efecte de la 
crisi ha desembocat en una gran mobilitat de l’activitat comercial amb un relleu molt fluid 
tant pel que fa a canvis de titulars (agafant el negoci per traspàs) com de tipus d’activitat 
(ex. canvi de locutori a botiga de mòbils).  
 
“Es verdad que ahora son tiempos difíciles, pero también hay una ventaja, que los 
locales antes tenían un alquiler más alto y ahora se consiguen más barato. Entonces 
montar un negocio ahora es más barato que antes, hace un par de años. Arriesgado 
lo es, pero una persona cuando monta un negocio, sabiendo que es el lugar que 
antes valía 1000€ y ahora vale 600€… y después tiene una esperanza que si yo 
monto mi negocio y tengo mi estilo, mis ideas, puede funcionar, pero realmente es 
arriesgado y están cayendo, después de unos meses no salen los gastos, el alquiler y 
lo vuelven a dejar o traspasar… intentan a ver si hay una salida, pero muchas veces 
en la crisis es dificil […] pero la gente está intentando igualmente porque no 
encuentran trabajo”. [E3] 
 
“He vist una temporada de locutoris, després shawarmes, alimentació i després 
mòbils, des del 2002. Ara entra la moda de vendre mòbils, van començar a Sant Pau 
i com que veuen que els va bé, ho fan”. [E6a] 

31
 Josep Maria Recasens, Director General de Comerç de la Generalitat de Catalunya, al 1r Congrés de 
Comerç i Nouvinguts 
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“Els locutoris han passat a ser botigues de mòbils. Més que tancar el negoci, han 
canviat el tipus de comerç”. [E8] 
 
Les dades pròpies relatives a l’antiguitat dels negocis també confirmen aquesta mobilitat i 
les oportunitats que ha generat la crisi. Si comparem la proporció de negocis que tenen 
entre 0 i 2 anys amb els que en tenen més de 10, és quasi el doble. Això ens indica que hi 
ha molts comerços que han obert molt recentment o que han canviat de titular (42 dels 124 
dels quals tenim la informació). I és en aquests dos últims anys quan possiblement s’han 
notat més els efectes de la crisi. Si ampliem el període fins el 2008 com el primer en què 
s’inicia la recessió de manera més acusada, veiem que hi ha 55 negocis amb una antiguitat 
menor a 3 anys, que constitueix quasi la meitat de la mostra.  
 
Taula 10: Antiguitat dels negocis pakistanesos del Raval (2011) 
 
Antiguitat en anys Any en què es van obrir Número de negocis 
(0-1) 2010-2011 20 
[1-2] 2009-2010 22 
(2-3] 2008-2009 13 
(3-4] 2007-2008 8 
(4-5] 2006-2007 10 
(5-6] 2005-2006 3 
(6-7] 2004-2005 10 
(7-8] 2003-2004 5 
(8-9] 2002-2003 2 
(9-10] 2001-2002 7 
Més de 10 anys Abans del 2001 24 
Total  124 
 
Font: Elaboració pròpia 
 
Tal i com suggereixen Kloosterman i Rath (2000), el marc normatiu pot posar traves al 
desenvolupament de l’activitat comercial i conforma un altre ingredient essencial de 
l’estructura d’oportunitats. Aquesta  perspectiva s’ajusta força bé al context del nord 
d’Europa, mentre que al sud d’Europa, és més relatiu. Arjona i Checa (2006) defensen que 
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a Espanya hi ha un clima força hostil a l’emprenedoria immigrant i és una característica 
pròpia del model sud-europeu. No obstant, a Barcelona, a diferència d’altres ciutats com 
Badalona o Almería, la percepció general és que no és difícil. El fet que en pocs anys hagi 
crescut tant el nombre de comerços també és un indicador de les poques barreres legals que 
hi ha per emprendre. En aquest sentit, Barcelona no sembla que qualli completament dins 
la definició del model sud-europeu i es posa de manifest la importància de les polítiques i 
normatives que s’apliquen a nivell local. Tanmateix, veurem que hi ha opinions diverses i 
contraposades.  
 
“Solamente para abrir el local, el Ayuntamiento de Badalona nos obligaron que lo 
tiene que hacer un ingeniero oficial además de lo que proponemos para tener 
permiso de apertura. Hay muchas agencias con muchos locales que empiezan y en 
uno o dos años, cierran porque el Ayuntamiento obliga muchas cosas, muchas más 
que en Barcelona. Barcelona es ideal, fenomenal! No es fácil, pero ayudan, facilitan 
con información y no te obligan tener ayuda de un profesional porque estos 
profesionales te cobran un montón, pero en Badalona se complica”. [E2] 
 
L’E7 opina que observant l’evolució en els 20 últims anys, ara és més fàcil que abans. Tot 
i això, hi ha tipus de negocis en els quals s’obté la llicència més ràpidament. Una botiga de 
mòbils, per exemple, ho té més fàcil que un restaurant a on es necessita una llicència per la 
sortida de fum amb l’aprovació de la comunitat de veïns. A part, tal i com afirma l’E7, en 
vista del recent creixement de comerç immigrant a Ciutat Vella, l’administració ha endurit 
la normativa introduint una clàusula a on en 100m radials, només hi pot haver dos negocis 
del mateix propietari. L’E6a, de fet, està d’acord amb la necessitat de posar més normes i 
limitar el número de negocis perquè ara n’hi ha massa i estan ubicats massa junts. Aquesta 
postura de l’Ajuntament podria mostrar un punt d’inflexió a l’hora de facilitar l’obertura de 
negocis, tot i que caldria analitzar-ho amb més perspectiva temporal per observar un canvi 
substancial.  
 
“Hace 20 años era muy difícil, era todo muy lento, hasta años no tenían permisos y 
solamente con copia de solicitud tiraba adelante, pero ahora está muy acelerado el 
asunto, depende de la actividad. Si no entra ECAs, agencias ambientales, ellos 
tienen que ver cómo están las instalaciones, incendios, tema higiénico… Si no 
entran ellos, en locales que tengan menos de 90m, la licencia es al momento”. [E7] 
 
Aquesta opinió contrasta amb la següent, a on hi ha una percepció que la normativa està 
cada cop més dura i en aquest sentit, ens apropem cada cop més a Europa. El problema és 
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que Espanya no té un Estat del benestar tan desenvolupat com el nord d’Europa, de manera 
que si l’autoocupació esdevé una necessitat i aquesta no es pot satisfer, pot fer evocar més 
gent a la pobresa.  
 
“Cuando monté, no había tantas, pero ahora sí hay muchas normativas… cada vez 
están más europeos, más normativas, más cosas, que aún no estamos como en 
Europa donde se puede ganar tanto! Esta normativa va en contra de los negocios 
que quieren abrir cuando aquí los beneficios no son tantos y tampoco tenemos 
salarios para vivir bien”. [E3] 
 
Facilitats per emprendre un negoci: ús de recursos ètnics 
Una altra variable de l’estudi és indagar sobre l’ús de recursos ètnics (i de classe) com un 
element que facilita l’establiment i gestió d’un negoci. Tot i que el model del mixed 
embeddedness no dóna tanta importància a factors de tipus cultural i a les característiques 
del grup ètnic, veurem com en el cas dels pakistanesos hi juga un paper rellevant. Els 
recursos es basen en informació, ajuda, finançament i experiència. Comptar o no comptar 
amb recursos ètnics pot ser un element decisiu i que pot explicar per què aquest col·lectiu 
tendeix més que altres grups a crear comerços propis. En aquest sentit, hem volgut esbrinar 
d’on han obtingut la informació necessària per obrir un negoci i quin ús han fet de les 
seves xarxes en aquest procés inicial. Hi ha un consens força general en l’ús del boca-
orella i la informació proporcionada per altres comerciants de la comunitat pel que fa a on i 
com obtenir un local, quins requisits legals es necessiten, el contacte d’un gestor per donar-
se d’alta a la Seguretat Social com a autònom i registrar el negoci a hisenda, com fer un 
traspàs o com aconseguir finançament (excepte l’E2 que van utilitzar molt més els canals 
institucionals). Alhora, les associacions d’immigrants també han jugat un paper important, 
sobretot fa uns anys quan no hi havia tants nouvinguts.  
 
“Este es mi gestor, habla con él. Tienes la licencia? Pues yo me la he sacado con 
fulanito. Necesitas un local? Pongo un cartel de local. Hablar, sabes hablar”. [E7] 
 
“Al principio cuando no había tanta gente, se hacían a través de las entidades de 
inmigrantes o entidades pakistaníes. Aquí la entidad ACSAR también ha ayudado 
mucho en esto a gente que querían algo de información, donde hacerlo”. [E3] 
 
“Jamás hemos preguntado, ni hemos oído, ni queríamos saber. Fuimos directamente 
al Ajuntament, un departamento que facilita información y luego con gestoría 
solamente hemos cogido trabajo en lo que no podíamos hacer, pero todo solicitud, 
de permiso lo hice yo sola”. [E2] 
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Els casos que han agafat el negoci per traspàs no necessiten disposar de tanta informació 
com si n’obren un de nou, per tant, l’ús dels recursos ètnics informacionals varia en funció 
de les necessitats de cada persona. Hi ha un pas previ a això, però, i és el tipus 
d’informació que circula en referència a quant fàcil o difícil és tenir un negoci propi, i les 
dinàmiques que es generen dins la comunitat. Com han indicat varis entrevistats i 
informants, en aquests últims anys de fort creixement comercial, hi ha hagut un efecte 
imitador de copiar les iniciatives dels altres basat en un orgull i una visió optimista vers les 
activitats comercials dels altres. Si ell ho pot fer, per què jo no?  
 
“Existe un perfil de copiadores, la propia gente. Por ejemplo, hay un locutorio y 
viene uno, lo saluda, lo llama, y al poco tiempo lo ve, ostia, aquí las cosas van bien, 
y al día siguiente busca local y hay otro locutorio […] La gente abre un negocio, 
básicamente copiando de otro”. [E7] 
 
“Veuen que tenen gent dins les botigues i els sembla que els va bé. No parlen de 
com els va el restaurant entre ells i no acaben de saber si els diuen mentides o no. A 
vegades un diu que no li va bé i un ho interpreta com m’ho diu perquè no vol que 
monti un negoci i altres vegades, un s’ho creu. He vist una temporada de locutoris, 
després shawarmes, alimentació i després mòbils, des del 2002. Ara entra la moda 
de vendre mòbils, van començar a Sant Pau i com que veuen que els va bé, ho fan”. 
[E6a] 
 
Però els casos en què hi ha hagut un excés d’optimisme, una sobre-valoració de les pròpies 
capacitats i una manca d’informació i estratègia (ex. no comptar amb fons de reserva), ha 
desembocat en un fracàs.  
 
“No todo el mundo tiene éxito, también hay fracaso [...] Los que tienen fondos de 
reserva van bien porque los negocios desde el primer día no van bien. Necesitas un 
año, año y medio, dos años...” [E7] 

“Ahora mismo no es preferible ni comprar piso, ni montar negocio ni nada […] 
Porque hay muchos requisitos para empezar un negocio y gastar tanto dinero para 
qué… Pero veo que un montón de fruterías, carnicerías, alimentación están 
abriendo… Muchos, muchos, en todo el barrio, está lleno, lleno, lleno! […] No sé 
cómo van a aguantar, no sé. No veo solución. […] no saben lo que hacen. [E2] 
 
La facilitat a l’hora d’aconseguir finançament utilitzant els recursos que els proporciona la 
comunitat també és un factor característic del col·lectiu pakistanès i que impulsa 
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l’autoocuapció. Bàsicament, hi ha els préstecs personals sense interessos i els sistemes de 
crèdit rotatiu, que al Pakistan reben el nom de kommitti, cadascun amb lògiques i 
funcionaments diferents. Per iniciar un negoci, el més comú és utilitzar préstecs que et pot 
deixar una o vàries persones sense interès i que es tornen al cap d’un temps determinat.  
 
“Un préstamos para 6 meses y cuando una persona monta su negocio devuelve el 
dinero y ahí se ahorra, no tiene que pagar intereses y si no consigue devolver el 
dinero, puede ser que un amigo se lo deje y así alargar un poco. Y si te fijas, los 
negocios, la mayoría de los pakistaníes gira alrededor de 15.000€. Una carnicercía 
es 15.000€  o 20.000€. Locutorios, fruterías, alimentación, peluquerías… todos la 
mayoría empiezan así”. [E3] 
 
Els sistemes de crèdit rotatius s’utilitzen molt sovint al Pakistan tant per estalviar com per 
invertir en un negoci. Cadascú posa una quantitat de diners periòdicament i cada cert temps 
(el que s’estableixi conjuntament) hi ha un sorteig i els diners recol·lectats van per a 
aquella persona. Per poder participar-hi, però, es necessiten diners estalviats prèviament o 
una feina que et doni ingressos de tal manera que aquest sistema no es sol utilitzar per 
iniciar un negoci, sinó per ampliar-lo, com ha fet l’E1 amb el segon supermercat.  
 
“El kommitti funciona con las personas que todavía tienen negocio, tienen trabajo. 
No puede funcionar que una persona no tiene para comer y de dónde sacará el 
dinero. Ahí tiene que dar la cara la persona que tiene el negocio […] La función del 
kommitti es para montar otro negocio”. [E3] 
 
“Yo lo hacía cuando estaba en Pakistán, ahí casi todos los comerciantes lo hacen, 
por eso lo repiten. […] Si lo hacen anual, normalmente son 12 personas. El sorteo 
es mensual. Si son 24 personas, con el mismo importe el sorteo puede ser cada 15 
días. […] Ponen nombres escritos en papeles y uno se coge. […] Y también si a mi 
me toca y no necesito tú me puedes pedir, tú me das a mi y cuando sale la mía, te lo 
quedas tú, se hacen acuerdos. […] Para entrar en el sistema se necesita confianza 
[…] Uno recoge todo el dinero cada día y al final de mes, día 30 o día 1, sale el 
papelito. […] Cuando nosotros lo hacíamos en el Pakistán, intentábamos que la 
colecta la hace la persona más solvente y que no tenga dificultad a la hora de 
abonar. […] Normalmente se hace entre comerciantes, pero las mujeres amas de 
casa tb hacen, es un ahorro”. [E7]  
 
D’altra banda, el tipus de negocis que desenvolupen els pakistanesos no requereixen una 
gran inversió, tret d’alguns com un restaurant o una agència de viatges que se’n necessita 
més. L’E4 per engegar la botiga d’accessoris de mòbils va necessitar entre 8.000€ o 
10.000€ comptant que va haver de fer algunes petites obres per obrir. Altres opcions de 
finançament són: pagar a terminis, com va fer l’E4 amb els locutoris que cada mes va 
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pagar una quantitat major a la del lloguer habitual, els propis estalvis d’uns quants 
germans, parents o amics reunits a destí, o els estalvis portats d’origen. L’E6b, per 
exemple, va invertir els diners que tenia d’haver venut el negoci familiar que tenien amb el 
seu pare al Pakistan més uns quants préstecs d’altres persones del Pakistan. El tipus de 
negoci que desenvolupen els pakistanesos molt sovint és familiar, amb uns quants 
membres de la família extensa o amics que acaben comportant-se com la família. El cas de 
l’E7 i l’E5 va ser invertir els estalvis d’uns quants germans, i tot i que com a titular només 
hi figura un, la gestió del negoci i els seus ingressos són distribuïts. L’E8 posa l’exemple 
típic de 3 germans que porten molt temps vivint junts aquí compartint despeses. Quan han 
estalviat força, un germà obre un local, després d’un any, l’altre germà obre un altre local i 
l’any següent, l’altre.  
 
“En los 4 locutorios lo hemos hecho así. Hemos hablado con ellos y hemos dicho 
que no podemos pagar un adelantamiento de 10.000€ o 20.000€, lo que sea.. El de 
aquí era 1000€ de alquiler, pues pago 1500€ de alquiler y dijeron que si. […] De 
esta manera hemos pagado, no hemos pagado de golpe todo”. [E4] 
 
Des d’organismes com la CTAC-UGT, es confirma la tendència dels pakistanesos a 
utilitzar els canals informals versus els formals.  
 
“Hi ha un tema que també és diferencial i és el tema de les xarxes i canals de 
finançament. Per exemple, el col·lectiu sud-americà és molt propens a anar al banc, 
a demanar un préstec... Jo crec que casuístiques de gent pakistanesa que hi ha aquí, 
arribar per mirar temes de finançament no n’hem tingut cap. [...] I això normalment 
el que et trobes al darrera són xarxes informals entre ells de finançament i això 
també fa que no entrin tant per les vies ordinàries. Et posaré un exemple: nosaltres 
un cop el mes fem una sessió informativa amb el micro crèdit de la caixa i ve un 
responsable que fa tot el tema de finançament per nouvinguts i si agafes l’historial 
no trobaràs mai a cap pakistanès i tindràs xinesos, no hi ha gaires, però de tant en 
tant n’arriba algun. Quasi tots són sud-americans, del Marroc...” [E10] 
 
Modood et al (1998) també posen de manifest que les creences religioses de l’Islam al 
voltant de la justícia econòmica i social fan rebutjar els crèdits cedits per institucions que 
en treuen un profit propi. Tot i això, és important subratllar que també trobem casos de 
gent que han demanat crèdits bancaris, com els E1, E2 i E3. L’E1 només ho ha fet pel 
primer supermercat, després ja ha utilitzat el kommitti. L’estatus més alt de l’E2 també pot 
ser que l’hagi portada a utilitzar un crèdit bancari (tot i que també afirma haver rebut ajuda 
familiar), i el cas de l’E3 es va donar perquè en el moment de voler iniciar la botiga de 
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fotocòpies, coneixia el director de La Caixa i no li va posar problemes. En els relats dels 
entrevistats també surt el fet que avui dia, és més difícil aconseguir crèdits al banc (per a 
tothom), de manera que aquests mecanismes apareixen com una alternativa més viable.  
 
Beneficis atribuïts a l’autoocupació com una motivació per establir un negoci  
A part de considerar que l’autoocupació pot sorgir com una necessitat davant de les 
dificultats per trobar feina, com una resposta a l’auto-exclusió o per les facilitats i recursos 
que et proporciona la comunitat, hi ha tota una sèrie de beneficis associats a l’autoocupació 
que impulsen molts pakistanesos a iniciar una activitat comercial. Aquests són de diversa 
índole: econòmics, laborals i personals.    
 
Tenir un negoci propi ofereix la possibilitat de tenir uns ingressos superiors a un salari de 
jornada completa a un lloc no qualificat. Tenint en compte que la gran majoria són 
immigrants econòmics i que tenen una gran responsabilitat de mantenir les seves famílies 
al Pakistan, els motius econòmics apareixen com un dels més importants. Si bé ara amb la 
crisi els marges de guanys s’han arribat a reduir moltíssim, sembla que la possibilitat de fer 
diners encara està present a l’imaginari col·lectiu i empeny moltes persones a intentar-ho 
(recordant, com hem dit abans, que l’oportunitat sovint es transforma en una necessitat en 
no trobar feina al mercat general). Una altra avantatge és que pots disposar de diners quan 
ho necessitis sense haver d’esperar a finals de mes per cobrar. Un negoci també genera 
ocupació per altres persones, i tot i que això no ho mencionen com un benefici directe, sí 
que són conscients de la importància que tenen els comerços d’immigrants per als 
nouvinguts que no troben feina al mercat general i que no parlen l’idioma.  
 
“Trabajar para otro te da una tranquilidad que cada mes cobras un sueldo, pero es 
tope, te quedas ahí, trabajas estas horas y ganarás esto, no puedes trabajar más ni 
ganar más. Y en tu propio negocio puedes trabajar más horas y tienes posibilidades 
de trabajar más. Esa es la ventaja, que prosperar tu futuro y ganar más y aunque 
tienes que trabajar más horas, es la única cosa que tienes tuyo y tú manejas ese 
negocio. Y en ese sentido, cuando las personas emigran para mejorar su futuro y el 
futuro de su familia, claro que necesitan el dinero, entonces más posibilidades en su 
negocio y por eso trabajan más horas y intentan ganar más”. [E3]  
 
“El negocio, si un día necesitas dinero, en cada locutorio, si coges 50€, la venta den 
un día ya puedes hacer tu necesidad, con el trabajo no”. [E4] 
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A nivell de condicions laborals, l’E7 apunta a què treballar per compte aliè a la construcció 
i a l’hostaleria sovint és més dur que tenir un negoci propi, i tot i que siguin jornades 
laborals molt llargues, són al negoci d’un mateix, i depenent del tipus de comerç, no 
implica un gran volum de feina.  
 
“Estar en un negocio no es tan duro como estar en la construcción o en la hostelería 
pq ahí toca currar mucho, siempre. Al negocio, tu vas a comprar, compras la 
necesidad para 3, 4 días, 1 semana y luego ya puedes estar tranquilo en tu casa”. 
[E7] 
 
A més, si l’empresari no ha d’estar tot el dia treballant i es pot permetre tenir treballadors 
(que normalment n’hi ha almenys un, tot i que amb la crisi el propietari ha de posar-hi més 
hores), pot gaudir de tenir una vida més tranquil·la i dedicar el temps lliure a fer altres 
coses. L’E4, per exemple, que també treballa de mediador unes certes hores a la setmana, 
pot seguir exercint com a tal i combinar-ho amb el negoci, i els germans de l’E7 també han 
pogut mantenir les seves feines com a fuster i en una fàbrica de mobles. Si bé és cert que la 
gestió del negoci a vegades comporta un grau elevat de responsabilitat, el balanç 
normalment és positiu. Tenen més llibertat per decidir què fer a cada moment: flexibilitat 
horària, agafar vacances quan volen, quedar-se a casa quan volen sense haver de justificar-
se (si estan malalts, per exemple), no tenen pressió de ningú que els mana, etc. Aquest 
desig d’independència segurament queda reforçat per les poques possibilitats de tenir una 
certa capacitat d’autonomia dins del mercat laboral.   
 
“Estás más relajado a pesar de trabajar 12h en lugar 8h, estás más tranquilo y 
relajado porque no tienes presión de nadie, eres tú el que manda, el que trabaja y el 
que hace todo. Yo al final la experiencia ha sido muy buena y me plantearé hacerlo 
otra vez cuando pueda, lo haré”. [E4] 
 
En aquest sentit, Srinivasan (1992:68 a Moodod et al 1998:64) resumeix força bé alguns 
dels beneficis ja mencionats i que també s’apunten a l’apartat següent: “flexible working 
hours without the necessity of clocking in and out, the possibility of dual occupations, a 
varied social life within the work environment, the utilisation of female labour within 





Valors culturals lligats al treball i a l’autoocupació 
Dins de les característiques del grup ètnic, hi ha una sèrie de valors dins de l’esfera laboral 
que fomenten l’autoocupació. Entre els entrevistats, hi ha força consens en què al Pakistan 
no està ben vist treballar pels altres en feines manuals, ja que està associat a les classes 
baixes. L’I3 argumenta que això es deu en gran part a una reacció al sistema feudal i de 
classes que tan arrelat està al país des de fa segles.  
 
“Nuestra mentalidad, nuestra clase, que no somos clase obrera, ningún pakistaní 
que vive en Cataluña es de clase obrera, sino de clase media. Clase media en 
Pakistán odiamos trabajar con las manos, siempre tenemos negocio, somos 
maestros, algún despacho, trabajamos a mano, pero siempre en nuestro negocio, 
nuestra tierra”. [E8] 
 
Tenir un negoci propi implica guanyar poder i posicions a l’escala social, cosa que es 
tradueix en més respecte per part de la pròpia comunitat com pel conjunt de la societat i 
aconseguir més confiança amb un mateix per relacionar-se amb la gent. L’E8 explica com 
hi ha subgrups dins la comunitat i normalment vénen definits per la categoria laboral. Els 
que aconsegueixen ser empresaris estan per sobre dels altres. L’adquisició d’estatus, a més, 
s’ha d’entendre com a quelcom que afecta a tota la família incloent els que estan al 
Pakistan. Si l’immigrant prospera, les remeses permeten invertir els guanys en comprar 
més propietats, fer cases més grans i estables (pakka)32, en buscar marits més rics per les 
filles, fer bodes més luxoses, etc. També permet tenir més capacitat de decisió i més drets 
dins de les relacions laborals amb els treballadors. A mode d’exemple, l’E1 explica que si 
fos treballador, no podria estar parlant amb mi i als seus empleats no els ho permet; ho han 
de fer fora de l’horari de la feina perquè estan pagats tan sols perquè treballin. Com a 
resultat, l’autoocupació també es deu a un orgull per aconseguir aquesta posició. L’E1 
afirma que ara pot ser més simpàtic amb la gent i es pot fer respectar més.  
 
“En vez de encontrar un trabajo, él prefiere tener un negocio propio donde él mismo 
se monta un bar donde él lava platos ahí como está lavando platos en su casa, no 
pasa nada. Entonces, para mantener el orgullo, prefiere abrir un negocio que 








Un altre aspecte interessant i diferencial dels pakistanesos és l’actitud positiva que tenen 
davant del risc i les adversitats. Modood et al (1998:70) argumenten com les conviccions 
religioses que preconitza l’Islam equilibren d’alguna forma la inseguretat econòmica que 
tenen. En aquest sentit, la religió musulmana fomenta l’emprenedoria, però al mateix 
temps, no avalua prou el risc i l’excés d’optimisme pot conduir al fracàs empresarial. L’E1 
explica que si bé està preocupat pels efectes de la crisi, sap com fer front al risc i si arriba 
el dia que han de tancar el negoci perquè no és rentable, ho faran. De fet, ja ha hagut de 
tancar dos negocis i ara s’ha quedat únicament amb els dos supermercats. El fet que alguns 
pensin que en un futur quan hagi passat la crisi els agradaria seguir ampliant el negoci 
també és un signe d’aquesta actitud positiva vers l’activitat empresarial. L’E6a també 
argumenta que si el negoci no va bé, sempre estan a temps de reduir les despeses i que els 
propietaris es quedin treballant com a empleats. I és aquí on es veu aquesta combinació de 
preocupació i optimisme, i el rerefons és que al final no tot depèn d’ells; la voluntat de Déu 
també hi intervé. La presidenta d’ACESOP afirma que en temps de dificultats cal estar 
units, no queixar-se i no entrar en conflicte.  
 
“En los momentos duros y malos, unidos sin pelear, paciencia y se va, lleva tiempo, 
estoy casi segura que se va pronto, esperamos que se vaya pronto [la crisis]. Aquí 
no hay españoles ni pakistanís, sólo una comunidad, la catalana. Estamos con 
nuestro pueblo y si pasa algo con un catalán, estamos unidos, con dolores, con 
buenas, con malos, con enfermedades, con momentos duros, estamos unidos todos 
y esa es nuestra religión. El primer mensaje de mi religión es todos somos 
hermanos bajo un techo..” [E2] 
 
Si bé molts afirmen que tenir més ingressos és una motivació per ser autoocupat, 
normalment no tenen aspiracions de fer grans fortunes, sinó que amb tenir diners per cobrir 
les necessitats bàsiques i mantenir la família, ja estan satisfets. Werbner (a Modood et al 
1998:63) posa de relleu la importància dels valors culturals en l’èxit empresarial dels 
pakistanesos al voltant de l’estalvi, ser treballador, la confiança amb un mateix i la 
recompensa que tot l’esforç vindrà més endavant (deferred gratification). Com apunta 
l’E6a, la capacitat d’estalvi també ve determinada per la inexistència d’un Estat del 
benestar que asseguri un futur de jubilació, i donat que molts immigrants no saben si 
tornaran al Pakistan o es quedaran, treballen durament per tenir estalvis extres. Dur a terme 
treballs complementaris i buscar uns ingressos de més també s’està convertint en una 
pràctica habitual en el context de crisi. Com veurem a continuació, són aquests valors els 
que units a unes necessitats econòmiques expliquen el funcionament dels negocis.  
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5.5 Característiques i estratègies en el funcionament i la gestió dels 
negocis 
 
El model de Waldinger et al (1990) explica molt bé com les estratègies ètniques vénen 
determinades tant per l’estructura d’oportunitats que ofereix el context d’acollida com per 
les característiques del grup. El mixed embeddedness dóna més importància als factors 
estructurals que culturals, però tot i això, entendre quines estratègies s’utilitzen en 
l’establiment i gestió dels negocis fent ús dels recursos ètnics que els proporciona la 
comunitat també forma part del model. En aquesta secció volem fer menció d’algunes de 
les estratègies utilitzades a l’hora d’ubicar els comerços al centre històric, a l’hora de 
gestionar el negoci i fer front a l’alta competència, així com alguns trets definidors del 
funcionament intern dels negocis.  
 
Estratègies d’ubicació del negoci al centre de la ciutat 
Des de la perspectiva ecològica i les teories de l’enclavament, s’ha observat la relació entre 
els patrons de residència i l’aparició dels comerços. Moreras (2007) afirma que el 
desenvolupament d’un teixit comercial i associatiu és una de les raons que explica 
l’assentament migratori en un districte determinat, i per tant de la seva concentració 
residencial. Aquest procés també coincideix amb els recursos que ofereix el centre de la 
ciutat, com ha estat durant molt temps el preu de l’habitatge o els espais d’atenció a les 
persones migrades promoguts des de la societat civil com els vinculats a l’atenció social, la 
reivindicació política, l’antiracisme, la formació i educació, el treball comunitari o la 
mediació. Serra (2006:132) mostra en un gràfic de núvol de punts i una línia de regressió 
una associació important entre el número de comerços pakistanesos i residents 
pakistanesos a Ciutat Vella.  
 
Tot i que aquí no tenim dades del lloc de residència dels propietaris de cada comerç 
registrat, sí que tenim relats que expliquen els beneficis de la proximitat espacial entre 
habitatge i comerç, i de tenir ubicat el negoci al centre de la ciutat. Com ja s’ha mencionat 
abans, els principals beneficis són poder treballar més hores, més capacitat de gestió i 
control, reducció de despeses (ex. transport) i millor aprofitament dels recursos ètnics 
gràcies a les xarxes socials existents dins la comunitat. De fet, la majoria d’entrevistats té 
el negoci ubicat a una zona pròxima a on viu (Raval, Poble Sec, sud de l’Eixample), 
excepte l’E6b que viu a Sants.  
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“Normalmente nuestra costumbre es así, que la vivienda y el negocio está cerca, así 
puedes estar más horas en tu negocio”. [E3] 
 
Moreras (1999:240 a Serra 2006:125) subratlla que els espais comercials i de culte actuen 
com a marcs de referència comunitària dins del marc local, de manera que la comunitat 
s’ordena i es defineix en base a aquests espais. I en aquest sentit, Serra (2006:137) posa de 
manifest com el Raval és l’únic barri de Ciutat Vella a on apareix una correlació espacial 
entre mesquites i comerços de titulars de països amb un predomini de religió musulmana. 
L’E7 és un clar exemple d’aquesta correlació, ja que és el president del centre islàmic 
Camí de la Pau (situat al Raval) i és propietari de dos comerços al mateix barri. De la 
mateixa manera, hi ha altres comerciants que poden haver estat motivats per ubicar el 
negoci al centre de la ciutat per les avantatges que els suposa estar a prop dels oratoris.  
 
D’altra banda, l’elecció de posar el negoci al Raval està determinat per les oportunitats que 
ofereix el barri a les quals també ja ens hi hem referit. Ciuat Vella és el districte a on més 
pakistanesos de Barcelona viuen (veure taula 3), de manera que pels que orienten el 
comerç cap a una clientela coètnica, el Raval apareix com l’opció més òptima. Es poden 
beneficiar de la resta de paisans tant com a potencials clients, treballadors o 
subministradors de productes. D’altra banda, en estar al centre de la ciutat, el barri està 
molt exposat a rebre turisme. Per tant, els comerços que acullen un públic més divers com 
els restaurants de menjar ràpid també hi troben una bona sortida. Per últim, la gent 
autòctona del barri del Raval sol provenir de classes populars i els productes que ofereixen 
els resulten força atractius, bàsicament pel seu baix cost, i hi ha un predomini de gent jove 
que busca productes de moda com accessoris de mòbils (recordant que aquest és el comerç 
que més predomina al barri).  
 
Dins del Raval, també hi sol haver preferència per ubicar els comerços a certs carrers a on 
hi ha un volum de gent més elevat, com per exemple la Rambla del Raval, Sant Pau o 
Joaquim Costa, aquest últim sobretot des que s’ha convertit en carrer peatonal. És per això 
que tot i que amb el context de crisi és molt més difícil sobreviure, segueix havent-hi gent 
que agafa traspassos de negocis que estan ubicats en llocs més estratègics perquè confien 
que és un bon lloc, mentre que fa uns anys pagar un lloguer d’un local allà hauria estat per 
sobre de les seves possibilitats.  
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“En el mismo Joaquín Costa, que es la calle más peatonal y con más movida de 
gente por metro cuadrado que pasa cada día a parte de la Rambla, hay mucha gente 
que pasa cada día y desde que lo han hecho peatonal más, [antes] era una garantía 
pura de tener un local y abrir un negocio y ahora no lo es”. [E7] 
 
No obstant, cal afegir que s’està observant una certa dispersió dels comerços a altres barris 
de la ciutat com una resposta als alts nivells d’activitat als quals està arribant el Raval. Tot 
i això, aquesta dispersió no té perquè estar acompanyada d’una dispersió a nivell 
residencial. De fet, dades recents de Terrones (2011) mostren com el col·lectiu s’ha 
desplaçat a altres barris de la ciutat, però no de la mateixa manera que ho han fet els 
comerços, sinó que de seguida es concentra en punts molt concrets33. Aquests patrons són 
els que esbossen la naturalesa del Raval com un barri d’immigrants i no tant com un 
enclavament.  
 
“La gente ahora tiene [negocios] hasta incluso en Sarrià, Sant Gervasi, Carmel, 
Horta… En Besós también, pero es otra historia, están recibiendo, pero otras zonas 
como he visto últimamente en calle Mallorca o València, Eixample dreta, la gente 
está abriendo donde no vive nadie. La gente trabaja allí, pero viven aquí [en el 
Raval] o en Besós”. [E7] 
 
Estratègies per fer front a la competència 
La crisi està tenint un efecte sobre els comerços d’immigrants molt notable, que com hem 
dit es tradueix en el tancament de negocis fruit de la impossibilitat de fer front a l’elevada 
competència que ha generat el creixement exponencial de comerços al barri. No obstant, 
també hi ha altres efectes de la crisi com haver reduït ventes, cosa que obliga a reduir 
personal contractat i a utilitzar més mà d’obra familiar, així com que el propietari hagi de 
treballar més hores. L’E1 també explica que ha estat uns mesos sense pagar a un dels 
treballadors del supermercat perquè no s’ho podia permetre sabent que els companys 
paisans amb els que viu al pis l’estan ajudant durant aquests mesos. L’ús de mà d’obra 
familiar consta com una de les estratègies més utilitzades per combatre la competència, tal 
i com s’ha apuntat a la literatura i s’ha reflectit en els resultats d’aquest estudi. L’E1 revela 
que l’ajuda del seu fill no és tan sols com a treballador, sinó per donar informació 

33
 La tesi doctoral d’Albert Terrones “Segregación residencial y segmentación del mercado de la vivienda” 
(2011: 393-395) mostra mapes de dissimilitud entre la població de nacionalitat espanyola i la població 
pakistanesa i es pot veure clarament la concentració residencial de l’última als barris del Raval, Vall 
d’Hebron, Trinitat Vella i el Besós.  
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d’aspectes de la societat d’acollida que el poden ajudar (ex. festius, noves normatives que 
l’afecten com a immigrant o comerciant, traduir cartes), donat que el fill parla millor la 
llengua i està més integrat que el pare. D’altra banda, el mateix entrevistat apunta a què la 
proximitat entre la residència i el negoci fa que també pugui utilitzar mà d’obra familiar en 
casos d’emergència i descansar quan ho necessita, mentre que quan vivia a Ciutat 
Meridiana això no li era possible.  
 
La proliferació de negocis pakistanesos en aquests últims anys, a part de veure’s reflectida 
als mapes, també s’observa a altres espais de la cadena de producció com els proveïdors.  
 
“En Mercabarna cuando voy a comprar, encuentras 100 pakistaníes o de Bangla 
Desh y cuatro de aquí”. [E9] 
 
Un altre mecanisme que a vegades s’utilitza per vendre més és posar anuncis a diraris i 
revistes editats per membres de la comunitat com el “Ham Watan” de Javed Mughal, el 
“Des Pardes” de  Rafaqat Ali o el “Pak Sahara” de Shaheen Malik. Aquests es financen 
majoritàriament amb la publicitat dels comerços del col·lectiu i es difonen periòdicament 
(normalment cada setmana) als establiments que l’han patrocinat, a més a més de vendre’ls 
als quioscs34. Mirant els exemplars d’aquests diaris, veiem que restaurants i agències de 
viatges són potser el tipus de negocis més publicitats i amb espais més grans. No obstant, 
també es veuen tota una sèrie de negocis molt menys visibles i que depenen d’ells, per 
exemple, maquinària d’hostaleria (amb tots els utensilis per fer els döners, etc.), 
instal·lació d’electrodomèstics i equips informàtics, equipament de seguretat (vídeo-
càmeres), impressió digital i disseny de rètols, fotografia, serveis legals, mobles i 
equipament per botigues d’alimentació i cafeteries, lloguer de transports o reparació de 
vehicles. En aquest sentit, la publicitat mostra altres tipologies de negocis que no s’han 
inclòs en aquest estudi, i que informen de l’existència d’un univers de comerç ètnic molt 
més ampli. El fet que els anuncis estiguin escrits en urdú (tot i que la majoria també tenen 
el títol en castellà), es publiquin a aquest tipus de diaris i que es difonguin als comerços 
pakistanesos mostra el caràcter ètnic d’aquests comerços, especialment aquests últims que 
tenen una funció de servir altres negocis ètnics.  

Aquests diaris estan escrits majoritàriament en urdú, però també tenen alguns espais en català i castellà. 
Toquen temàtiques d’actualitat, de societat i política, tant local, nacional d’aquí i del Pakistan, com 
internacional. El preu de l’anunci varia en funció de la magnitud. Un d’uns 10cm x 9cm costa al voltant de 
40€ cada setmana que es publica. La publicitat és abundant i acull anuncis d’establiments d’arreu de la 
província, tot i que també se’n veu algun de Logronyo i Madrid.
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No obstant, posar anuncis no és una estratègia que tothom utilitza. L’E6b afirma que és 
una pèrdua de diners i que no serveix per res; l’E1 creu que per a un supermercat no és 
necessari i per a l’E4 no era necessari perquè ja funcionaven d’abans. Considerant que 
només al Raval s’han comptat 244 negocis i que en un diari d’aquests hi pot haver 35 
anuncis aproximadament d’arreu de l’Estat espanyol, es pot deduir que només uns quants 
utilitzen aquest recurs. No obstant, n’hi ha altres que han fet flyers per repartir pel carrer i 
targetes professionals que tenen a disposició del públic. Així com els flyers s’utilitzen més 
per anunciar un nou comerç, les targetes són per a fer-ne un ús posterior, com per exemple, 
tenir el número de contacte pels que ofereixen servei a domicili.  
 
El servei a domicili és un dels serveis que ara s’està oferint per intentar atraure més clients. 
També fer ofertes especials, intentar comprar més a l’engròs i productes més barats, 
diversificar productes, vendre al major i al detall, donar confiança als clients per pagar fora 
de termini o oferir un servei de més qualitat (ex. més ràpid o un tracte més personalitzat) 
són tècniques comercials emprades per tenir més vendes. Els horaris comercials 
normalment ja són molt llargs i els preus són força ajustats, de manera que alguns 
entrevistats afirmen que actualment ja no es poden baixar més. No obstant, 
independentment de la crisi, ser competitius amb els preus i oferir una àmplia cobertura 
horària s’entén com una de les estratègies més usades i conforma una de les claus d’èxit 
dels comerços d’immigrants35.  
 
Un exemple força il·lustratiu de l’elevada competència l’explica el soci del restaurant de 
menjar ràpid (E5) el qual es va veure forçat a fer una oferta especial d’un döner i un refresc 
a 3€ (quan normalment un döner costa 3,5€) perquè fa un mes que ha obert un altre 
restaurant just al davant seu i com a oferta promocional, venien els döners a 2€ durant el 
primer mes. La diversificació de productes es pot observar a les perruqueries que intenten 
atraure una clientela mixta i proporcionen serveis ajustats a la demanda d’altres col·lectius 
(ex. pentinats especials, manicura) o en l’exemple de l’E3, que ara s’està especialitzant 
més en fer traduccions urdu-castellà. Els propietaris de supermercats com l’E1 intenten 
comprar més a l’engròs per tal de reduir despeses i dóna confiança als clients perquè 

35
 Mariano Sancho, Director General de Fenada, durant el 1r Congrés de Comerç i Nouvingts va fer un 
paral·lelisme entre els comerços d’immigrants i els dels autòctons dels anys ’70: “El comportament del 
comerç és el que hi havia aquí als anys ’70: comerç familiar, la botiga és casa seva. Obren les hores que faci 
falta perquè sigui rentable, mentre estan allà no consumeixen i els marges de guanys són justos”.  
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paguin més tard. L’E7 també esmenta que al carrer Sant Pau hi ha moltes botigues de 
mòbils que quasi s’estan convertint en majoristes important productes de Xina. I l’E5 està 
valorant la possibilitat de posar taules a l’establiment on treballa per atraure més clientela.  
 
Una altra manera d’estalviar despeses és tenir un local que permet viure-hi i així no pagar 
el lloguer d’habitatge, i de fet, sembla que algunes persones que han agafat traspassos 
últimament han aprofitat aquesta oferta.  
 
“Un chico me dijo no hay trabajo, estoy intentando buscar, pero hay un local que 
me da un alquiler que tiene un negocio montado, que tiene un sitio para vivir 
porque la tienda tenía atrás montado una cocina o no sé qué, pero dicen que es muy 
barato, me ahorro el alquiler de casa porque ahí hay cocina, ducha y local grande y 
estaba vacío y piden muy poco, entonces dice voy a intentar”. [E4] 
 
Organització del comerç en relació als treballadors  
Una de les caracterísitques definitòries del comerç ètnic és la contractació de mà d’obra 
ètnica com una estratègia per reclutar treballadors barats, eficients i honestos (Waldinger 
1990:46). Durant l’observació participant s’ha pogut comprovar que en la gran majoria de 
casos, els treballadors són d’origen pakistanès i en menor grau, asiàtics (sobretot de Bangla 
Desh o la Índia). Hi ha algunes excepcions a on s’han vist algunes dones llatinoamericanes 
o filipines en perruqueries, algun restaurant i a alguna fruiteria, però són més aviat casos 
aïllats. Els beneficis associats a la mà d’obra coètnica són culturals, econòmics i polítics. 
El fet de parlar el mateix idioma i compartir un mateix background cultural facilita molt 
l’entesa entre treballadors i propietari, ja no tan sols a nivell de comunicació, sinó en la 
manera d’entendre les relacions laborals i socials sota un mateix paradigma.  
 
“[Els beneficis són] mateix idioma, mateixa raó, mateixa vida, mateixa roba, mateix 
consum, mateix menjar, és més fàcil que ens entenguem mútuament [...] no fa falta 
buscar gent d’altres llocs perquè ja n’hi ha molta aquí del Pakistan o l’Índia per 
poder contractar. [E1] 
 
“Facilidad de tener tus paisanos y entonces se entienden mejor […] Por el idioma y 
por tener menos complicaciones. A veces las personas que son de aquí saben más 
leyes y te hacen denuncias y después no saben cómo contestarlo eso” [E3] 
 
Per contra, creuen que els espanyols no són treballadors, abusen dels seus drets i reclamen 
massa. En aquest sentit, l’empresari pakistanès veu com un problema el treballador 
espanyol tant perquè rendeix poc i no accepta les seves normes com perquè podria 
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denunciar-lo i posar traves a la seva activitat comercial fent ús de recursos legals. Com a 
motiu més polític, doncs, la mà d’obra coètnica ofereix una seguretat de no tenir empleats 
que utilitzin institucions ni mecanismes legals per anar en contra seva.  
 
“Els espanyols tenen vacances, novios, i això fa que no treballin tant. A les 22h, a 
l’hora de marxar, marxen. No treballen dissabtes ni diumenges, per això preferim 
treballar amb pakistanesos”. [E1]  
 
“Hay desventajas de tener empleados catalanes porque no trabajan fuera del horario 
de trabajo, y luego saben muchos derechos, después te duele el dedo y en nuestra 
agencia hay sólo un trabajador, si no viene tenemos que cerrar, […] entonces hay 
mucho riesgo de contratar el catalán […] página web, you tube, luego móviles todo 
el rato hablando con la novia, siguen llamando, madre llama, no trabaja…” [E2] 
 
“Sí, mal uso de los derechos, luego los de UGT y las asociaciones, lesiones, luego 
certificado de médico, seguridad social, inspección, les hacen favores a los 
empleados”. [E2] 
 
Una de les claus de l`èxit dels comerços ètnics són les llargues jornades laborals i l’àmplia 
cobertura horària. Hi ha qui defensa que els treballadors accepten les condicions laborals 
perquè no tenen una altra alternativa (E8) i hi ha qui posa èmfasi en l’aprenentatge que 
tenen els treballadors per després poder obrir el seu propi negoci (E1), cosa que la 
literatura s’ha referit com a “escola d’empresaris”. De fet, els E1, E4, E6b, E8 i E9 havien 
tingut experiències prèvies en aquest tipus de comerç abans de ser propietaris i això els ha 
permès aprendre sobre el seu funcionament.  
 
 “Aprenden mucho porque yo he dejado todo a manos de los trabajadores” [E4] 
 
Les relacions laborals que estableixen en general són, des del punt de vista occidental, molt 
estrictes i jeràrquiques. L’exemple anterior de l’E1 revela que hi ha unes normes de 
conducta no escrites que delimiten el comportament dels treballadors com no poder 
“distreure’s” parlant amb els clients. Fins i tot, arriba a afirmar que els empleats senten 
pena per l’empresari perquè saben que si ell no té ingressos, ells tampoc. Tot i això, els 
treballadors acaben formant part del que ells consideren la seva família i l’ajuda mútua hi 
és molt present. Això fa que les relacions laborals, almenys des del punt de vista de 
l’empresari, a vegades s’entenguin en un pla d’igualtat a on tothom hi surt beneficiat. 
84 
Aquest debat ha estat àmpliament discutit a la literatura i és interessant com en aquest 
estudi també ha quedat reflectit.   
 
“Els treballadors també tenen beneficis: diners, poden menjar junts amb mi, tenen 
més llibertat que en altres locals i per això treballen amb nosaltres, són igual que la 
família. [...] No fem diferències entre propietari i treballadors, ells tenen amor amb 
la meva família, jo tinc amor amb la seva... És ajuda mútua, tots sortim beneficiats. 
[...] A ells també els agradaria tenir el seu propi negoci i quan vulguin, els ajudaré 
amb les obres, diners, informació...” [E1] 
 
El número de treballadors a cada comerç varia en funció de les magnituds de l’empresa i el 
local, i del tipus d’activitat comercial. Per exemple, podríem trobar els dos extrems en un 
restaurant que té unes 4 persones a la cuina i  2 o 3 cambrers, i un locutori que normalment 
només té 1 persona. No obstant, sobretot en el context de crisi, no solen contractar a gaires 
treballadors. De les nostres dades, tenim informació de 74 casos a on s’ha preguntat 
directament quants treballadors hi ha. La majoria tenen un o dos treballadors; aquells que 
en tenen tres o més són de diferents tipus, tant pot ser una perruqueria com un bar, un 
restaurant o una botiga de mòbils, però sí que solen coincidir en tenir locals mitjans o 
grans.  
Taula 11: Número de treballadors per negoci (2011) 
 






4 o més 4 
Total 74 
  
Font: Elaboració pròpia 
 
Donat que el perfil socio-demogràfic d’immigrant pakistanès més comú sol ser un home 
jove (veure gràfic 2 sobre la piràmide poblacional), aquest és el que més s’observa als seus 
establiments. Els requisits que necessiten els empleats és que siguin honestos i 
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treballadors, mentre que la formació normalment no és cap condició. La presència de la 
dona pakistanesa és molt baixa, tot i que la crisi està obligant a més empresaris a utilitzar 
mà d’obra familiar com els fills (majoritàriament) i les dones, sobretot en horaris com els 
vespres o els caps de setmana que hi ha menys responsabilitats escolars i familiars. L’E1 
afirma que d’aquí a uns mesos quan els fills estiguin tots a l’escola, començarà a treballar 
al supermercat i l’E9 explica que els tres germans ajuden al negoci del pare i els dos 
menors que encara estudien, hi van als vespres.  
 
Els treballadors estan contractats o bé a mitja jornada o a jornada completa i solen tenir un 
sistema bastant flexible pel que fa als horaris. Solen tenir un cert marge en els horaris 
d’entrada i sortida i si necessiten agafar-se un temps per qüestions personals (ex. malaltia o 
cita amb l’advocat), normalment el tenen. Les jornades laborals són molt llargues (la 
majoria supera les 10 hores) i s’organitzen en diferents torns. L’E4 explica que els que 
tenen més d’un negoci, a vegades utilitzen un sistema rotatori de manera que els 
treballadors estan ocupats una estona a cada establiment. Això es fa perquè el treball sigui 
una mica més amè i perquè el treballador no estigui tantes hores al mateix lloc.  
 
“Allá son familiares, no es raja tabla que si llegas tarde te preguntan por qué llegas 
tarde o sales tarde porque has entrado tarde, es una flexibilidad”. [E7] 
 
“En cada locutorio como éramos 5, la quinta persona iba haciendo un descanso a 
todos los locutorios. 3-4 horas a uno, 2-3 al otro.. Él cumplía el horario haciendo 
esto y los otros también descansaban.” [E4] 
 
Destaca el cas de l’E2 on els horaris de les seves agències de viatge són iguals que els dels 
comerços autòctons, cosa que concorda amb la resta d’opinions expressades fins ara per 
l’entrevistada. Això reflecteix una manera d’entendre i voler enfocar el negoci en certs 
aspectes més proper al comerç autòcton que a l’immigrant.  
 
“Tenemos horarios, por ejemplo ahora es la hora de la comida y está cerrado mi 
negocio porque yo trabajo ahí. Cierro a las 20:30h. Yo por la mañana abro a las 
10h, cierro a las 14h, pero si por algún día pasa algo, hay un retaso o se estropea el 
ordenador, hay que estar un poco más de tiempo. Y a veces hasta cerramos 10 
minutos antes, no dejamos entrar… En nuestro negocio respetamos mucho los 
horarios”. [E2] 
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Ús de gestoria externa  
Els negocis regentats per pakistanesos solen tenir tots un gestor que els porta els temes 
relacionats amb hisenda, la seguretat social i a vegades, la comptabilitat. Normalment, 
aconsegueixen el contacte a través d’altres empresaris pakistanesos, de manera que aquest 
tipus d’informació consta com un recurs ètnic informacional molt estès a la comunitat. A 
més, és una estratègia per fer front a les dificultats de gestió que comporta qualsevol 
activitat comercial donada la manca de coneixements que solen tenir en aquest àmbit. 
L’estudi de Moodod et al (1998:69) també posa de manifest la falta d’orientació 
empresarial que tenen normalment els pakistanesos (comparat amb els indis) fruit de les 
seves limitacions en capital humà. El fet que per regla general afirmin tenir un gestor 
també indica la seva voluntat de tenir-ho tot dins del marc legal i contradiu els rumors 
associats a la il·legalitat de les seves activitats comercials.  
 
Pel que fa a la seva nacionalitat, en tots els casos és espanyola i segons l’experiència del 
president de la CTAC, pocs gestors semblen controlar l’activitat comercial de la majoria 
dels establiments pakistanesos. En aquest sentit, els gestors són els únics que han anat a la 
CTAC per temes fiscals o de llicències (ja que per fer la validació del projecte necessiten 
la seva aprovació) i els pakistanesos individualment no hi van mai.  
 
“Sí que t’arriben per un tema de targeta, per fer el canvi, però a través d’una 
gestoria. Tenen una gestoria i aquesta és la que s’encarrega de fer-ho tot. [...] Jo 
crec recordar que sempre arriben de dos o tres gestories” [E10]  
 
Gràcies a què els gestors s’ocupen d’aquests aspectes més tècnics i burocràtics, els 
empresaris immigrants no necessiten tenir gaire formació ni coneixement empresarial pel 
tipus d’activitats que desenvolupen i així ho afirmen ells mateixos; només necessiten 
capital per iniciar el negoci i ja està. Paguen una quota periòdica, normalment des que 
inicien els tràmits per muntar el negoci, i als seus relats no surten queixes que sigui un 
càrrega extra. Això segurament es deu a la necessitat que tenen d’aquesta figura per 
l’existència del seu negoci.   
 
“No cal ni estar integrat, ni conèixer la llengua, ni tenir coneixements de gestoria, 
només es necessiten diners”. [E8] 
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No obstant, disposar d’un gestor extern no implica que la gestió del negoci sigui quelcom 
senzill. A vegades, s’observa una certa preocupació per l’excés de responsabilitats que 
suposa tenir un negoci, tant pel control dels treballadors, les vendes, portar els comptes o 
per les relacions amb els subministradors. És aquest excés de responsabilitats i obligacions 
el que, segons l’E2 fa que tinguin negocis més petits perquè són més fàcils de gestionar. 
L’E4 explica com va arribar a un acord amb el propietari d’un locutori perquè el portés ell 
(tot i que el primer seguís com a titular) i així desfer-se de mals de cap.  
 
“Yo en esta época estaba trabajando en el Fried Chicken y el dueño no sabía ni leer 
ni escribir… nos dijo para llevar un locutorio es un dolor de cabeza, mirar las 
cuentas, pagar facturas, mirar cuanto has ingresado, las líneas de telefónica, las 
tarjetas de recarga, siempre está ahí con un estrés porque si tienes un trabajador, 
claro él está trabajando y las demás tareas tienes que hacerlas tú […] Él dice que se 
siente muy presionado siempre, que si podemos coger este locutorio mismo. […] 
Nos dijo os dejo el local montado porque era suyo, os cobro un alquiler un poco 
más alto y así fue”. [E4] 
 
Hi ha alguns comerços com la fruiteria de l’E9 que també han rebut un suport 
administratiu en l’orientació comercial i lingüística dels negocis gràcies al “Pla 
d’assessorament comercial i lingüístic a comerços d’immigrants” impulsat per la 
Confederació de Comerç de Catalunya. Segons l’E9, ha estat útil per a aprendre algunes 
tècniques de com muntar la botiga i com posar els cartells en català, la qual cosa els pot 
ajudar a atraure més el públic autòcton.  
 
Participació a associacions de comerciants  
La participació dels pakistanesos a les associacions de comerciants sol ser bastant baixa. 
Aquest va ser un dels temes clau i principals preocupacions durant el 1r Congrés de 
Comerç i Nouvinguts, especialment pel cas dels pakistanesos, ja que des de les institucions 
es busquen interlocutors per negociar interessos comuns i tenir un major control sobre la 
població36. El President de l’Associació d’Entitats Pakistaneses de Catalunya va subratllar 
la necessitat de fer més esforços per apropar-se a aquest col·lectiu, ja que provenen d’un 
país a on no hi ha una cultura de teixit associatiu com la d’aquí, no veuen els beneficis que 
els pot aportar i tenen por a ser rebutjats. En aquest sentit, part de les respostes que han 
donat els entrevistats argumenten que o no tenen temps o que ningú ha entrat al seu comerç 

36
 Tot i això, durant el Congrés també es va fer patent que hi ha molts comerços de gent autòctona que 
tampoc participen de les associacions de comerciants.  
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per explicar-los de què es tracta. Tot i això, no s’hi oposen, ja que podria ser una manera 
d’estar més informats i fer front a problemes com la forta competència.  
 
“Sí es beneficioso porque si tienes un problema, ellos te pueden ayudar. Hay que 
tener relación con la asociación por eso están. Nosotros por no tener tanto 
tiempo…” [E4] 
 
El president de la CTAC també afirma no haver tractat gaire amb els pakistanesos per la 
poca organització i associacionisme que té el col·lectiu en temes comercials (a diferència 
d’altres àmbits on sí que s’observa més participació amb la creació d’associacions 
pròpies37).  
 
“I amb els pakistanesos sí que hem tingut alguna relació molt puntual, però és un 
col·lectiu que no està organitzat. Són més individualistes que fins i tot els autònoms 
autòctons. Tenen unes xarxes jo crec que familiars que no pas tant comercials i que 
han vingut alguna vegada per un assessorament molt puntual, però sobretot amb 
temes fiscals o de llicències o permisos, però no acaba després de donar el pas 
d’organitzar-se i de participar en l’àmbit associatiu”. [E10] 
 
Tot i això, hi ha alguns pakistanesos que formen part de les associacions comercials com a 
membres i després s’involucren en major o menor grau. Hi ha des del que no sap ni que 
existeix una associació, el que com a membre només paga la quota, fins el que s’implica 
més amb reunions i l’activitat associativa del carrer o el barri. Aquests últims solen ser els 
líders de la comunitat que ja tenen una participació social activa o alguns que gràcies a 
processos de mediació comunitària han captat millor la seva utilitat i s’hi han involucrat 
més. L’E3 apunta a què les associacions de comerciants i els gremis són importants perquè 
poden proporcionar ajuda i suport i un es pot beneficiar de determinats serveis com el de 
gestoria. L’E4 també apunta a què hi ha persones que agafen el negoci per traspàs i 
esdevenen membre d’una associació de comerciants no perquè voluntàriament s’inscriguin 
com a membre, sinó perquè aquell local ja hi està registrat.  

37
 Hi ha quatre grans associacions. En el cas de les dones, l’Associació Cultural, Educativa i Social Operativa 
de dones Pakistaneses de Barcelona (ACESOP) i més recentment s’ha creat l’associació de dones de pakistan 
SAHA (a Sant Martí). També hi ha una alta presència de dones pakistenses a Ibn Batuta, tot i que no és 
específica d’aquesta comunitat. L’Associació de Treballadors Pakistanesos és una altra entitat secular que 
agrupa sobretot el sector masculí de la comunitat i és activa des del 2001. Per últim, el Camí de la Pau 
(Minhaj al-Quran) que té una forta vocació religiosa i actualment té 3 seus: a Barcelona, a Badalona, a 
Logroño i ara n’estan obrint una altra a l’Hospitalet.  
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6. Conclusions  
 
Tornant a la hipòtesi de l’estudi, des dels elements teòrics del model del mixed 
embeddedness, hem pogut comprovar que els motius que condueixen a molts pakistanesos 
a ser autoocupats estan relacionats amb la presència d’una estructura d’oportunitats 
favorable, una sèrie de valors culturals lligats a l’adquisició d’estatus, i poder comptar amb 
una sèrie de recursos i estratègies ètniques que faciliten l’obertura i la gestió dels negocis.  
 
En temps de bonança econòmica, el perfil de mà d’obra no qualificada ha servit per cobrir 
els llocs de treball que més s’oferien, i el caràcter submís i treballador del pakistanès ha 
tingut una bona acollida al mercat laboral general. Com a resultat, no hi ha una percepció 
generalitzada de ser discriminats a l’hora d’accedir a llocs de treball ni en el tracte que 
reben per part dels propietaris i demés empleats. Avui, la crisi està tenint un impacte 
notable sobre la població pakistanesa, ja que ha estat inserida als sectors més afectats com 
la construcció o l’hostaleria. És aquest context el que ha forçat a molts pakistanesos a 
buscar una via alternativa en l’autoocupació, de manera que tenir un negoci propi ha 
esdevingut més una necessitat que una oportunitat. D’altra banda, la reducció dels preus de 
mercat (ex. locals) i poder comptar amb els recursos de la comunitat és el que permet 
l’emergència de negocis ètnics. Per tant, tot i ser paradoxal, la crisi conforma una 
estructura d’oportunitats que obliga i alhora possibilita el comerç immigrant. Tot i tenir un 
marge de guanys força escàs (o inclús amb pèrdues importants), estar envoltat de la 
comunitat i compartir recursos permet reduir despeses i resistir a les dificultats 
econòmiques més fàcilment. El creixement exponencial de negocis, l’increment sostingut 
d’autònoms a la seguretat social, així com els relats de les pròpies experiències de vida són 
dades que il·lustren aquest context favorable i que justifiquen l’amplitud del fenomen fins 
a arribar a la xifra de 244 establiments comercials a tot el Raval, més del doble que el 
2001.  
 
Tanmateix, abans de la crisi el col·lectiu ja destaca per tenir una forta orientació a 
l’activitat empresarial i és aquí on apareixen altres motius que cal tenir en compte. Si bé la 
percepció de ser exclòs del mercat laboral no sembla jugar un paper important, s’observa 
un cert discurs d’autoexclusió on la dificultat de l’idioma i de comunicació, el bagatge 
cultural que porten d’origen i la por a ser acomiadat fa que a vegades, no intentin buscar 
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feina al mercat general i optin per a l’autoocupació directament. D’altra banda, tenir un 
negoci propi implica un estatus de més poder i prestigi davant de la comunitat i de la 
societat que l’acull que no només el repercuteix a ell individualment, sinó que també 
beneficia al conjunt de la família extensa. Viure en un barri amb una forta presència de co-
ètnics també facilita un millor aprofitament dels recursos que ofereix el col·lectiu a l’hora 
d’establir i gestionar un negoci. Els recursos ètnics són tant materials (ex. finançament, mà 
d’obra intensiva), informacionals (ex. orientació, consells, mitjans de comunicació) com 
basats en l’experiència prèvia (ex. formació, aprenentatge en altres negocis). En el moment 
en què es fa ús d’aquests recursos per superar tota una sèrie d’obstacles i tirar endavant el 
negoci, aquests esdevenen estratègies ètniques les quals donen nom al comerç ètnic o 
immigrant.   
 
Ser autoocupat sovint entra dins del projecte migratori, ja que al Pakistan la classe mitja 
també té les seves terres i negocis els quals operen com a recursos de classe. Tot i això, no 
és una condició indispensable, ja que molts han pres la decisió un cop aquí fruit de 
l’estructura d’oportunitats que l’ofereix el context d’acollida. La forta tradició entorn el 
petit comerç que hi ha instaurada a Catalunya i les oportunitats que genera la falta d’un 
relleu generacional, l’exposició de la ciutat i el barri cap al turisme i les condicions 
socioeconòmiques dels habitants que hi viuen, una normativa local no gaire restrictiva, i 
unes institucions que faciliten la informació i fomenten l’emprenedoria conformen un 
escenari propici a l’emergència del comerç ètnic. Com a immigrant que ve a millorar les 
seves condicions de vida i de la seva família, treballar per compte propi es presenta com 
una opció per tenir més ingressos i guanyar més estatus, de manera que l’èxit del projecte 
migratori queda associat a l’autoocupació.  
 
L’evolució que seguirà és difícil de predir, però les dades i mapes d’aquesta recerca 
mostren uns nivells de forta expansió en relació al nombre de negocis al barri i de 
diversificació cap a altres activitats comercials. La poca antiguitat que tenen els negocis 
dóna senyals d’aquest creixement i de l’alta mobilitat que hi ha dins la comunitat a on 
també n’hi ha molts que es veuen obligats a tancar o a vendre. D’altra banda, s’observa 
cada cop més una dispersió dels negocis a altres barris de la ciutat buscant zones menys 
explotades i amb més oportunitats. És aquest punt des del qual s’obren línies 
d’investigació potencials per poder observar el seguiment dels patrons d’autoocupació del 
col·lectiu utilitzant el coneixement que ha proporcionat aquest estudi.  
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Els resultats d’aquesta recerca aporten una altra visió de l’empresariat ètnic al sud 
d’Europa. Si bé hem aplicat el model del mixed embeddedness i hem intentat incorporar les 
especificitats del model sud-europeu que proposen Arjona i Checa (2007), veiem que el 
cas de Barcelona no s’ajusta del tot a aquests models. L’èmfasi que posa la “incrustació 
mixta” a la normativa en aquest cas serveix per demostrar que facilita l’emergència del 
comerç ètnic. Això contrasta amb altres recerques dutes a termes en context espanyol i 
europeu que accentuen la presència d’un clima hostil al desenvolupament dels negocis 
d’immigrants. Davant d’això, es posa de manifest la importància de seguir investigant i 
contribuir al debat amb nous elements de discussió per a la literatura i contrastar-los amb 
altres casos empírics. La consolidació dels negocis d’immigrants indica la voluntat 
d’assentar-se a la societat d’acollida, de manera que el comerç ètnic apareix com un 
escenari idoni per promoure la incorporació laboral i per treballar cap a una major cohesió 
social en una ciutat creixentment heterogènia i global.  
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ANNEX 2  




Dades sociodemogràfiques i contextuals 
Codi entrevista  
Gènere  
Edat  
Origen dins Pakistan (zona 
urbana/rural) 
 
Nivell estudis (aquí i origen)   
Situació familiar a destí   
Situació administrativa   
Lloc residència   
Temps residència a Barcelona (anys)  
Residència a altres països prèviament  
Habitatge (propietat/lloguer, amb qui 
viuen) 
 
Membre associació o sindicat  
 
Introducció. Procés migratori  
• Quan vas arribar a Barcelona?  
• Per què vas decidir marxar del teu país? (factors push)  
• Per què vas escollir Barcelona? I per què el Raval? (vincles forts i dèbils, facilitat 
obtenció papers, facilitat emprendre un negoci, factors pull)  
• Recorregut fins arribar a Barcelona i al Raval 
 
Trajectòria laboral  
• Quines feines havies tingut al Pakistan?  
• Havies tingut alguna activitat empresarial tu o algú proper a tu? (recursos classe)  
• Quines feines has fet aquí des que vas arribar? Has treballat a un negoci ètnic 
abans?  
• Com les vas trobar? Vas tenir dificultats per aconseguir-les? (exclusió) 
• En cas d’haver-les trobat, com era la relació amb la resta de treballadors? (ambient, 
actituds) (exclusió) 
• Quan vas arribar, què et va explicar la gent sobre el mercat laboral (per compte 





Motius per a l’autoocupació  
• En quin moment vas decidir tenir el teu negoci propi? Per què?  
• Havies pensat de fer-ho al Pakistan o ho vas decidir un cop ja estaves aquí? (negoci 
propi com a projecte migratori)  
• Coneixies gent aquí a Barcelona que ja tenia el seu negoci quan estaves al 
Pakistan? Què t’havien explicat? Quina posició socioeconòmica tenen? 
• Creus que tenir un negoci propi és una millor opció que estar treballant per algú 
altre? Per què? En qüestió de: 
o ingressos econòmics 
o estatus  
o valors culturals (mala visió de treballar per un altre i fer feines manuals)  
o seguretat (especialment amb crisi...) 
o estratègia mobilitat (en clau familiar)  
• Quina percepció creus que té l’opinió pública vers els comerços d’immigrants? Et 
sents més integrat a la societat d’acollida tenint un negoci que treballant per compte 
aliè? (element estructura oportunitats) 
• Creus que la decisió ha estat més perquè has volgut (una oportunitat) o per una 
necessitat?  
• Al context actual de crisi, creus que engegar un negoci és preferible a treballar per 
algú altre?   
 
Objectius segons tipus de negoci  
• Per què has decidit muntar aquest negoci i no un altre?  
• En cas de tenir més d’un negoci, per què vas decidir diversificar o multiplicar?  
• A qui va destinat el que vens? (membres comunitat, immigrants, públic en general, 
turistes...)  
 
Procés per muntar el negoci (ús recursos i estratègies ètniques) 
• Com has aconseguit la informació sobre els passos i requisits per muntar el negoci? 
(normativa, local, subministradors, productors) 
• T’ha estat difícil aconseguir un local?  
o És de compra o lloguer?  
o A qui li has comprat o a qui li llogues? (Origen institucional o xarxa ètnica, 
traspàs per lloc vacant  vacancy chain) 
• Per què vas decidir posar el comerç aquí (objectiu)?  
• Quines avantatges et dóna tenir el negoci al mateix barri a on vius? (relational 
embeddedness)  
• Creus que hi ha molts requisits legals per obrir un negoci? Saps si és més fàcil obrir 
un negoci com el teu o un altre tipus?  
• A qui compres els productes? I a on? D’on són els proveïdors? (cadena producció)  
• Quant temps has trigat a poder iniciar el negoci des que vas obtenir el local?  
• Com has aconseguit el finançament per obrir el negoci? (kommitti, banc, estalvis 
propis, ajuda des del Pakistan  recursos classe) Quants diners has necessitat? 
• Has obtingut ajuda de familiars, veïns o amics pakistanesos a l’hora de muntar el 
negoci? Amb què t’han ajudat?  
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Mà d’obra com a recurs ètnic 
• Quants treballadors hi ha? 
• Com funcionen els torns? (rotació, horaris) 
• D’on són? Per què has decidit contractar pakistanesos? Quins beneficis et donen 
(idioma, confiança, sistema de valors compartits...) a tu i quins beneficis obtenen 
ells (espai aprenentatge...)? (ajuda mútua, solidaritat intraètnica) 
• Creus que utilitzar recursos d’altres grups ètnics (mà d’obra, informació) et podria 
fer aprofitar més oportunitats per créixer més (canviar orientació negoci, altres 
tècniques comercials, tenir més guanys...) (under-embeddedness)? Creus que 
utilitzar els recursos del teu grup ètnic et limita en algun aspecte? (over-
embeddedness)  
• Creus que els teus empleats podran ser empresaris en un futur? (requisits per ser 
empresari)  
 
Estratègies de gestió 
• A on has après els coneixements per portar un negoci? (recursos ètnics i de classe) 
• A quins espais et trobes per parlar de com va el negoci i com gestionar-lo amb la 
resta de pakistanesos (ex. com fixar preus)?  
• Tens ajuda d’un gestor extern que t’ha assessorat? En cas que sí, és una persona 
que ja coneixies pakistanesa (o immigrant) o d’aquí? (dependència altres agents)  
• Participes a alguna associació de comerciants? 
• Has posat algun anunci en algun diari, revista, ràdio o en algun lloc (un altre 
comerç, associació, mesquita) sobre el teu comerç? Amb quina finalitat?  
• Com fas front a la forta competència? (més ús mà d’obra familiar per abaratir 
costos, fusió negocis, diversificació productes, intercanvi informació constant, 
anunciar el teu negoci) (estratègies ètniques)  
• Coneixes algú que hagi intentat fer un negoci i no li hagi anat bé? Què és el que ha 
fallat? 
 
Valoració general autoocupació i previsió de futur  
• Com valores en general el teu negoci? Beneficis, dificultats, avantatges  
• En l’àmbit laboral, quin futur preveus? (ampliació més negocis o locals, compra       
local, canvi de negoci, treballar en alguna altra cosa...)  














ANNEX 3  
BASE DE DADES DELS NEGOCIS 
PAKISTANESOS AL RAVAL (DESEMBRE 2011)
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Base de dades  
 
Codis tipus de comerç per lletres 
 
A. Supermercats o botigues alimentació  
B. Basars, articles regal 
C. Carnisseries 
D. Pastisseries i forns de pa 
E. Electrodomèstics  
F. Fruiteries 
G. Agències de viatges 
H. Restaurants de cuina pakistanesa 
I. Locutoris, punts d’Internet, fotocòpies, fax 
J. Sastres, reparació de roba 
K. Restaurants de menjar ràpid  
L. Enviament de diners, paqueteria, recàrregues targetes 
telefòniques 
M. Botigues de mòbils i accessoris  
N. Drogueries, perfumeries, productes neteja  
O. Articles de cosmètica i perruqueria 
P. Perruqueries 






Recodificació dels tipus de comerç per colors  
Codis tipus de comerç  
(lletra) Color 
Coordenades Color Brewer 
(qualitatiu gama de 10, RGB) 
A vermell 227, 26, 28 
C blau fluix 166, 206, 227 




253, 191, 111 
G rosa 251, 154, 153 
I+L verd fort 51, 160, 44 
K+H taronja 255, 127, 0 
M lila fort 106, 61, 154 
P blau fort 31, 120, 180 
Altres 
(B+E+J+N+O+altres) lila fluix 
202, 178, 214 













1 DIA Joaquim 
Costa, 66 
Súper A Treb pak i 
indis  
    09.10.11 
2 PHR Locutorio 
Internet 
Joaquim 
Costa, 57 o 59 
Locutori I 3/4 treb   El noi amb qui parlo no parla gaire castellà.  09.10.11 




Súper A Treb pak, 
indis i 
bengalís  
    09.10.11 






K  Veig 2 
treb  
    09.10.11 
5 Carnisseria 
congelat Kashmir  
Joaquim 
Costa, 48 





Súper A     Tenen el local de lloguer. Hi havia un 
matrimoni i la dona estava a la caixa.  
09.10.11 





Kebab  K      El propietari és el mateix que el del Döner 
Kebab Amigo. M’ho ha dit el noi que treballa 
a la botiga de mòbils Huzefa Altaf.  
09.10.11 




Botiga mòbils M     Diumenge està tancat (cosa que no em trobo 
normalment)  
09.10.11 







I        09.10.11 
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Botiga mòbils  M Varis treb   El nom de la botiga és el mateix que el del 
propietari. El noi amb qui he parlat m’ha 
ajudat a comptar els negocis de Joaquim 
Costa i me'ls enumera tots, després em 
passarà en altres ocasions. Això denota el 
coneixement que tenen de les activitats 
comercials dels membres de la seva 
comunitat. El propietari està al Pakistan per 
una festivitat important (festa del corder).  
09.10.11 




C  Varis treb     09.10.11 
12 Bismillah Jhelum Joaquim 
Costa, 23 
Dolços D Alguns 
treb són 
familiars i 
altres no.  
  He parlat una mica amb el fill. Ell ha nascut 
aquí, parla molt bé el castellà, treballa 2 hores 
al dia pq el seu pare descansi. El pare porta 
30 o 35 anys aquí (deu ser dels primers que 
van arribar, als anys ’70-’80) i parla el 
castellà més o menys. Són propietaris de 5 
negocis diferents, tots es diuen Bismillah. 















C        09.10.11 
15 El cor del Raval Joaquim 
Costa, 22 
Alimentació A        09.10.11 
16 Fruites i verdures 
New Punjab 
Ferlandina, 63 Fruites i 
verdures  
F       09.10.11 
17 Chianwali SCP Ferlandina, 57 Locutori  I Varis treb   El noi amb qui parlo no parla gaire castellà. 09.10.11 
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18 Marhba Guifré, 2 Perruqueria  P      09.10.11 
19 Western Union  Joaquim 
Costa, 15 
Botiga mòbils  M     El noi amb qui parlo no parla gaire castellà. 09.10.11 




Carnisseria C       09.10.11 





I      Quasi no entenen el castellà.  09.10.11 




Fruiteria F     És el mateix propietari que el de la botiga 
d’alimentació.  
09.10.11 
23 Attari  Luna, 6 
(cantonada 
amb Peu de la 
Creu) 
Alimentació A      He parlat amb un noi jove. El propietari del 
negoci és el seu tiet que és autònom. Em diu 
que tenen el local llogat a un indi, però el 
negoci és d’un pakistanès fet que segons ell 
es repeteix en més d'una ocasió. M’ha dit que 
el 80% de pakistanesos lloguen els locals a 
agències i n’hi ha molt pocs que són 
propietaris.   
09.10.11 
24 Sohail Joaquim 
Costa, 3 
Perruqueria  P       09.10.11 
25 Restaurant Punjab  Joaquim 
Costa, 1 
Restaurant  H     M’ha atès una noia esp. o llatina (potser 
equatoriana pq al cartell posava menjar del 
Pak, Índia i típic Equador). El propietari està 
de vacances (potser és el seu marit).  
09.10.11 
26 Bona compra Peu de la 
Creu, 32 
Alimentació A        09.10.11 
27 Carnisseria 
islàmica Navid  
Riera Alta, 27 Carnisseria C       09.10.11 
28 Market pa Riera Alta, 41 Forn pa  D       09.10.11 
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29 Punjab Frutas y 
Verduras Sale 
Service  
Riera Alta, 43 Fruites i 
verdures  
F       09.10.11 
30 Pakeeza Super 
Mercat 
Riera Alta, 45 Súper A        09.10.11 
31 Prime Döner 
Kabab Halal Pollo 
a l’Ast 
Riera Alta, 45 Kebabs i 
pollastres a l’ast 
K      He parlat amb un home que és un dels 4 
propietaris del negoci. M’ha dit que té la 
família al Pakistan, que li agradaria tornar pq 
té la família allà, és difícil portar-la cap aquí, 
però tb hi està bé. Viu al C/. Sant Gil molt a 
prop del negoci.  
09.10.11 
32 Sony locutori 
Lebara móvil  
Riera Alta, 36 Locutori i 
internet  
I     Com molts locutoris i altres negocis que veig, 
el local està folrat de publicitat de la 






Riera Alta, 59 Perruqueria  P       09.10.11 
34 Ch. Anjum Riera Alta, 67 Locutori  I      Parlo amb el fill, em diu que va arribar quan 
tenia 8 anys (ara en deu tenir entre 25 i 30), 
tant ell com el seu pare ja tenen la 
nacionalitat espanyola. Quan li he preguntat 
si el propietari és del Pakistan, m’ha dit, “bé, 
té la nacionalitat espanyola, però sí, és del 
Pakistan”.   
09.10.11 
35 Pizza Döner Noor Sant Gil 
(cantonada 
amb Nou de 
Dulce) 
Döner K      Ha passat el propietari dels pollastres amb qui 
he parlat abans (codi 31) i m’ha dit que estan 
fent obres, però són pakistanesos.  
09.10.11 
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36 Casa Mòbils i 
Internet 
Ferlandina, 59 Botiga mòbils i  
Internet 
M     No parlen gaire bé el castellà  12.11.11 
37 Chianwali SCP Ferlandina, 57 Locutori  I      No hi he entrat, m'ho ha dit el bengalí del 
costat 
12.11.11 





Perruqueria  P 1 treb pak 
i indi 
  El propietari està de vacances al Pakistan. 12.11.11 
39 Uma Alimentació Sant Gil, 15 Súper A     M'atén un noi jove pak.  12.11.11 
40 Peluqueria Shani Sant Vicenç, 6 Perruqueria  P Veig 2 
treb 
  És una perruqueria mixta amb clientela 
mixta. Hi treballen una dona que sembla 
llatina i un home pakistanès. Em diu que fa 
temps que el negoci és pakistanès, però ells 
han agafat el traspàs des de fa 6 mesos.  No 






41 Sana Ulla Money 
Gram  













i el seu 
fill que 
l'ajuda 
 3/4 anys He parlat amb el propietari i em diu que el fill 
l'ajuda 2h o 3h cada dia quan surt de l'escola. 
No té més empleats perquè no s'ho pot 
permetre. Ell porta 10 anys aquí i vol 
demanar la nacionalitat. Fa 3 o 4 anys que va 
obrir el negoci i no en té més. 
12.11.11 
42 A.G. Peluqueria Erasme de 
Janer, 8 
Perruqueria  P Veig 1 
treb 
  No entén gens el castellà 12.11.11 




Fruiteria  F     No he entrat, m'ho ha dit el de la carnisseria 
islàmica marroquina del costat. Hi havia 
molta gent a dins. M'ha semblat veure que hi 









Fruiteria  F     M'ha atès una noia uniformada, després he 
vist altres comerços on els treballadors porten 
el mateix uniforme i hi sol haver dones.   
12.11.11 








M       12.11.11 







Cosmètica O 1 treb   El propietari no ve gaire i no té horari fix, el 
noi amb qui parlo em diu que li fa por 
preguntar quins horaris fa. És autònom i no té 
més negocis. Quan hi vaig jo, hi ha dos 
treballadors que estan momentàniament a la 
botiga pq estan netejant el local, però 
normalment no treballen allà. També semblen 
pakistanesos. Això pot indicar com entre ells 
hi ha aquesta mena de feines extres informals.  
12.11.11 




Súper A      Parlo amb un home que em diu que porta 21 
anys aquí i tenen vàries botigues al mateix 
carrer. Diu que és espanyol (no estranger), 
sembla molest. Aquesta reacció me l'he trobat 
alguna vegada més. Hauria de dir millor 










I Veig dos 
treb i el  
propietari  
    12.11.11 
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Basar B Propietari 
i un treb 
  Ell porta més de 20 anys aquí i ja té DNI 
espanyol. Diu que va arribar amb 17 anys i ja 
es va posar a treballar de seguida. Està 
content, però ho estava més abans de la crisi.   
12.11.11 
50 Döner Kebab Pan 






i forn  
F     Mateix propietari que el súper Choudhry. La 
noia que està a la caixa va uniformada com la 
que m'ha atès al súper Punjab (codi 44). 
Sembla que sigui la política del mateix 
propietari, però no ho he vist a gaires llocs 
més.  
12.11.11 
51 Qasim moviles Sant Antoni 
Abat, 30 








Electrodomèstics E 3 treb i el 
propietari 
  No parlen ni entenen gens el castellà 12.11.11 
53 Testa Rosa 




Döner Kebab i  
pollastres a l'ast 
K     8 anys Són dos germans i a la cuina veig un altre 
home. El germà va venir primer i ell fa 11 
anys que està aquí. Fa 8 anys que tenen el 
negoci. El negoci està a nom del germà, però 
tots treballen igual. Hi ha una pel·lícula de 
Bollywood. Diu que té família a GB, pares, 
germanes i amigues. Ell va treballar 10 anys 
de cambrer a un bar del C/. Marina i ara fa 
1,5 anys que està aquí amb contracte. El 
germà va venir directament a viure aquí. M'ha 
donat la seva targeta.  
12.11.11 
54 Khan Telefonia Sant Antoni 
Abat, 55 
Botiga mòbils,  
accessoris i 
reparacions 
M     No parla gaire el castellà 12.11.11 
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55 Yasir Telefonia Sant Antoni 
Abat, 55 
Botiga mòbils,  
accessoris i 
reparacions 
M       12.11.11 
56 Grupo Money 
point 
Sant Antoni 






L     Em diu que té dos botigues el propietari: 
aquesta i una botiga de fruites i verdures del 
C/. Sant Antoni. No parla gaire bé el castellà.  
12.11.11 





Perruqueria  P     No he entrat, m'ho han dit els 
electrodomèstics de la Índia del davant. Hi ha 
una dona que talla els cabells i un home.  
12.11.11 




Sastre J     Estan muntant la botiga 12.11.11 
60 Lebara Star Móvil Carretes, 77 Botiga mòbils M     Són dos amics socis que van obrir la botiga fa 
11 mesos. Està a nom d'un que porta 3/4 anys 
aquí. Està casat amb una espanyola i l'altre 
porta 12 o 13 anys aquí. Ha estat treballant 
aquí de cambrer a l'hostaleria. No està 
normalment a la botiga, però passa les 
estones lliures. Parla de la competència, de la 
necessitat d'associar-se i posar-se d'acord. 
Ara tothom es posa botiga de mòbils i diu que 
cal estudiar la situació abans de posar una 
botiga perquè costa molt. El Rachid parla 




Carretes, 61 Perruqueria  P       12.11.11 
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62 Quari Perruqueria Lleialtat, 16 Perruqueria  P     L'home (propietari) porta 12 anys a la 
perruqueria. Es queixa que el barri ha canviat 
molt, abans hi havia bona gent ara no, hi ha 
molta droga… El client al qual li està tallant 
els cabells sembla d'aquí, això  tb ho he vist a 
altres perruqueries.  
12.11.11 
63 Sastre i 
arranjaments de  
roba M. D. Gilani 
Carretes, 54 Sastre J     No parla gaire el castellà 12.11.11 
64 Perruqueria 
Umair Qumar 
Carretes, 54 Perruqueria  P     Hi ha dos joves que em pregunten quants 
negocis he comptat i el propietari em diu que 
ell només coneix un altre negoci de 
pakistanesos a Sant Pau, cosa que em sorprèn 
pq normalment en coneixen més.   
12.11.11 
65 Raja alimentació  Carretes, 56 Súper A      El noi amb qui parlo diu que aquí al Raval 










Carretes, 42 Perruqueria  P     Veig que hi ha una altra perruqueria que es 
diu Kharian, però no sé si són del mateix 
propietari. 
12.11.11 
68 La botiga de les  
telecomunicacions 
Carretes, 38 Botiga mòbils  M     Parlo amb una dona treballadora que no és 
del Pakistan. Deu ser de les poques que he 
vist que treballi a una botiga de mòbils.  
12.11.11 
69 Hungama Video 
Club 
Carretes, 34 Vídeo club,  
fotocòpies i 
recàrrega mòbil 





Carretes, 25 Electrodomèstics E Veig 1 
treb 
4 anys Mateix propietari que la Carnisseria Al 
Madina. Ell no parla gaire bé el castellà. 
Primer van muntar els electrodomèstics fa 4 
anys i la carnisseria fa 2 mesos. És negoci 
familiar. El pare està a la carnisseria i el fill a 
la botiga dels electrodomèstics i estan un al 
costat de l'altre.  
12.11.11 





Carnisseria C   2 mesos  
(2n 
comerç) 
  12.11.11 
72 Bismila 
Carnisseria 
Carretes, 24 Carnisseria C       12.11.11 
73 Qureshi Articles 
de regal 
Carretes, 11 Articles regal B Veig 1 
treb 
  Tots els Qureshi tenen el mateix propietari 12.11.11 
74 Qureshi 
telecomunicacions 




Carretes, 9 Súper A        12.11.11 
76 Locutori Aslam  de la Cera, 37 Locutori I        12.11.11 
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77 Kashmir Döner 
Kebab 
de la Cera, 44 Döner Kebab K Veig 2 
treb 
  M'atén un dels nois que m'he trobat al matí a 
una perruqueria del C/. Sant Vicenç. Treballa 
aquí des de fa una setmana. Porta 4 anys aquí 
i té 22 anys. La seva família viu al Pakistan. 
Quan va arribar aquí tenia amics. Abans de 
treballar aquí, va treballar a un bar de Gràcia 
(Samsara), a la Plaça del Sol. Ara li agradaria 
treballar a un bar amb espanyols i catalans. A 
ell també li agradaria tenir un negoci. Diu que 
funcionen amb el sistema de kommitti i quan 
li pregunto per què hi ha tants pakistanesos 
que volen tenir un negoci em diu que pq es 
fan molts diners. Ell no té papers, però diu 
que està a punt d'aconseguir-los (arrelament). 
El propietari té 5 o 6 restaurants per tot 
Catalunya i 2 estan a BCN (l'altre està fora 
del Raval), a Lleida i a Tarragona. Primer va 
treballar un temps a un döner, després a 
Gràcia i després aquí. Parlo amb el que m'han 
dit que és el propietari i li dic de fer una 
entrevista, però em diu que no parla gaire bé 
l'espanyol i que millor que no. Ell només és 
soci d'una botiga i el propietari té 3 botigues 
més, totes a Barcelona (informació 
contradictòria!)  
12.11.11 
78 Perruqueria Raul de la Cera, 42 Perruqueria  P       12.11.11 
79 Locutorio PCO de la Cera, 38 Locutori I     He vist que hi ha altres locutoris que tenen el 













de la Cera, 45 Carnisseria C     No parlo amb ell, m'ho ha dit el noi del Döner 
Kashmir 
12.11.11 
82 Saba movils de la Cera, 45 Botiga mòbils  M       12.11.11 
83 Bismillah Take 
Away  
Pollastre a la 
brasa 
de la Cera, 39 Pollastres a la  
brasa 
K  2 treb i el 
propietari  
2 dies Ha obert fa dos dies. Ha treballat a un súper 6 
anys i ha estalviat molt. Diu que hi ha molta 
normativa i és difícil aconseguir els permisos.  
12.11.11 
84 Shahid General 
Repairing  
Centre 
de la Cera, 39 Electrodomèstics E       12.11.11 
85 Botiga de 
verdures Malik 
de la Cera, 35 Fruiteria F       12.11.11 
86 Perruqueria 
Unisex 
de la Cera, 26 Perruqueria  P     El propietari és el mateix que el de la 
perruqueria del C/. d'en Botella 
12.11.11 
87 Umair Qamar 
perruqueria  
de la Cera, 26 Perruqueria  P       12.11.11 





M     No he parlat amb ell, m'ho ha dit el noi del 
davant.  
14.11.11 
89 Fleca Shalimar 
Sweet and  
Bakers 
Carme, 97 Forn pa i dolços D     No he entrat, hi ha la bandera pakistanesa a 
l'aparador. 
15.11.11 
90 Bayt Alfajr 
Travels S.L.  
Carme, 93 Agència viatges G     Es veu molt nova, organitzen viatges a tot el 
món, però la gent que més ve són del 
Pakistan i el Marroc. El propietari està a 
15.11.11 
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Aràbia Saudí ara, viatja molt.  
91 Ortel Mobile  Carme, 91 Botiga mòbils M   15 anys Al cartell hi posa reparació i venda de mòbils 
i accessoris, però sembla més aviat un 
locutori.  
15.11.11 
92 Bazar Malik 
Brothers 
Carme, 71 Basar, regals,  
electrònica, 
botiga  
B   15 anys Parlo amb un que em diu que està casat amb 
una espanyola i que treballa allà. El propietari 
és del Pakistan i també té una joieria que es 
diu Malik Tech al C/. Maria Aurèlia 
Capmany, 7.  
15.11.11 
93 Rawal súper 
alimentació 
 Shaheen brothers 
Carme, 69 Súper A      Porta bastant temps obert el súper, el 
propietari no està a la botiga. No tenen més 
negocis.  
15.11.11 
94 Bona compra Carme, 72 Súper 
 
A        15.11.11 
95 Iman & Bilal  Hospital, 94 Carnisseria i  
súper 
C       15.11.11 




Hospital, 88 Sastre J Veig 1 
treb 
   Quasi no entén el castellà 15.11.11 
97 Curry 
Alimentació 
Hospital, 103 Súper A      M'ho ha dit el de la carnisseria de Riera Baixa 
del davant. No he parlat amb ells.  
15.11.11 
98 Raval centre 
Internet 
Hospital, 103 Internet I       15.11.11 
99 Bukhari Fruites i 
Verdures 
Hospital, 99 Fruites i 
verdures  
F   1 mes Només té aquesta botiga.  15.11.11 
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100 Pastisseria Ayub 
Forn de pa 
Hospital, 95 Dolços i forn de 
pa 
D   20 anys Propietari esp. d'origen pak. Ha insistit molt 
en dir-me que és esp. fins que al 3r cop li he 
preguntat si era d'origen pak. i m'ha dit que sí.  
15.11.11 
101 Fantasia capilar. 
Productes africans 






O   2 anys   15.11.11 
102 Welcome siglo 21 Hospital, 89 Telefonia i  
Internet 
M   7 anys   15.11.11 
103 Viajes baratos Hospital, 47 Agència viatges  G 2 nois 
pak. 
  És una de les agències de la Huma i el seu 
marit. Porten 8 o 9 anys aquí. Tenen 4 
agències: a Barcelona, a Badalona, a Madrid i 
a Logroño (7 en total). El noi amb qui parlo 
diu hi ha tanta bona relació que és com si ho 
fossin els seus tiets. El seu tiet treballa a GB 
ara per 2 anys a l'empresa de petroli Nexon i 
és científic. La Huma és com la responsable, 
venedora general de la PIA (Pakistan 
International Airlines). La Huma és de 
Karachi i ell de Lahore. El noi de l’agència ha 
estudiat literatura anglesa i educació al 
Pakistan. Està en tràmit de convalidació. Em 
parla de la gent del Gujrat (d'on provenen la 
majoria de pakistanesos aquí) com que no 
vesteixen bé, no tenen educació, no parlen 
castellà, no s'integren a la societat i es queden 




Hospital, 45 Carnisseria i 
súper 
C     El noi parla bastant bé el castellà.  15.11.11 
105 Locutori Hospital, 15 Locutori  I        15.11.11 
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I      És el local on Javed Mughal edita el diari 
“Informatiu Independent El mirador del 
Inmigrante Ham Watan”. Té una associació 
(Associació Intercultural Punt Comú).  
21.11.11 
107 Compra i venta  
electrodomésticos 
2a mano 
Est, 7 Electrodomèstics E     He parlat amb el propietari pel carrer quan he 
volgut parlar amb el propietari del restaurant 
(Abdul Rehman) 
21.11.11 
108 Restaurant Adil 
Tandori 
Est, 9 Restaurant  H 1 treb del 
Nepal, els  
altres no 
ho sé.   
6,5 anys Fa 6,5 anys que té aquest restaurant. El noi 
amb qui parlo és del Nepal i porta 1 any a 
BCN després d'haver estat vivint a València 
un temps. Diu que ha vingut pq té cosins 
aquí. M'he trobat el propietari pel carrer, 
sembla molt amable, però parla poc castellà, 
cosa que em sorprèn pq el restaurant està ple 
de fotos seves amb molts polítics i gent 
catalana a events institucionals. Està aprenent 
català. Tb em trobo a la seva dona que parla 
una mica de castellà i m'invita a prendre 
alguna cosa al restaurant. La dona em diu que 
han vingut d'Holanda. La seva família està 
allà. No té família que tingui cap comerç. 
Allà va treballar molts anys en un restaurant i 
volia tenir el seu propi de manera que el va 
muntar. Va arribar el 2004 i el 2005 ja el 
tenien obert. Entenc que van estalviar i van 
invertir els diners aquí. Diu que van marxar 
d'Holanda pq tot era molt car. Tenen dos fills 
i una filla que té 10 anys i viu aquí i un fill 
que ha estudiat secundària al Pakistan i ara ha 
tornat. Va estudiar al Pakistan pq l'educació 
és més bona allà, emfasitza el tema de 
21.11.11 
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l'anglès. Són d'Islamabad i no tenien família 
quan van arribar aquí, només alguns amics. 
Diu que aquests últims 2 o 3 anys han notat 
bastant la crisi. Tant la dona com l'home no 
parlen gaire el castellà.  
109 Asian Beauty 
parlar 
Est, 1 Perruqueria  P     La dona del restaurant Adil Tandori em diu 
que la propietària és una dona pakistanesa. 
He parlat molt amb una noia jove 
embarassada que hi treballa o almenys està 
allà pq la propietària està malalta. La 
propietària és la dona de l'home dels 
electrodomèstics (Est, 7). Han obert fa 2 
mesos, però no els va gaire bé, només tenen 1 
o 2 clients al dia. "She is not satisfied". La 
dona que treballa parla una mica l'anglès i diu 
que la propietària tb. Em diu que si un dia 
vull parlar amb ella, cap problema.  Un altre 
dia, quan hi torno per fer una entrevista, no 
trobo a la propietària, hi ha moltes dones, una 
de les quals parla molt bé l'anglès pq ha 
viscut molts anys a GB, i em fa 
d'interlocutora. Al cap d'una estona de donar-
me vàries excuses, em diu "I think you are 
smart enough to see that she does not want to 








Bugaderia Altres     És un local força deixat.  21.11.11 
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111 ACN Centro 
Internacional  
Investigación y 
estudio de hiervas 
para la salud 
Marquès de 
Barberà, 19 
Centre medicina  
alternativa  





Ho acaba d'agafar una nova persona i és el 
primer dia que obren. Un dels que ho ha 
agafat és del Pakistan i l'altre d'un altre país, 
però no em saben dir quin.  
21.11.11 
112 Revivetek Marquès de 
Barberà, 16 
bis 
Botiga mòbils M   1 
setmana 
Es veu molta gent treballant acabant de 






Pakistani, Indian  
Marquès de 
Barberà, 26 
Restaurant  H     He vingut a menjar a aquest restaurant un 
parell de cops, la clientela és sobretot 
pakistanesa, però també hi ha gent local.  
21.11.11 




Fruiteria F   2 anys 
quasi 
  21.11.11 
115 Joieria Raval 
Compra i venda 
Passeig Maria 
Aurèlia 
 Capmany, 7 
Joieria Altres     En principi, el propietari és el mateix que el 
del Bazar Malik del C/. Del Carme. Quasi no 
entén el castellà.  
22.11.11 








Primer era una botiga d'alimentació i des del 
99 és locutori i internet. El propietari està al 
Pakistan ara.  
22.11.11 
117 Fruites Simbal Rambla Raval, 
10 
Fruiteria F 2 Pak., 1 
Índia 
7 anys   22.11.11 




Agència viatges G     No he parlat amb ells pq hi havia molta cua 
de gent. M'ho han dit els de la pastisseria del 
costat.  
22.11.11 
119 Pastisseries Rambla Raval, 
12 
Pastisseria D Veig 1 
treb 
    22.11.11 
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Em diuen que tenen 35 anys d'experiència en 
carnisseria i més endavant en altres negocis 
em diuen que abans tenien la carnisseria a 
Sant Pau i s'han mudat o aquesta és una altra 









Súper A    2,5 anys Abans hi havia un locutori pakistanès i han 
agafat el traspàs.  
22.11.11 




Döner Kebab K    18 anys 
(des  
del 93) 
El propietari està al Pakistan i diu que encara 
trigarà a tornar. Està de vacances amb la 
família pq és temporada baixa. Diu que 
aquest i el King Döner són un dels negocis 







Carnisseria i  
súper 
C   7 o 8 
anys 
  22.11.11 




Pakistan e India 
Rambla Raval, 
26 
Restaurant  H     Parlo amb un noi que és la 3a vegada que 
treballa aquí i no sap quan van obrir.  
22.11.11 






Carnisseria i  
súper 
C   10 anys   22.11.11 





Döner Kebab K  1 noi pak 
i 1 noi  
Marroc 
4 anys   22.11.11 
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127 Ria Money 







L   5 anys 
aprox. 
  22.11.11 





Carnisseria i  
súper 
C   10-15 
dies 
Parlo amb el propietari. Està preocupat pq no 
hi ha vendes. Ell tb vol agafar el traspàs. 
Abans hi havia un pakistanès que tenia la 
carnisseria 
22.11.11 
129 Gateway Rambla Raval, 
45 
Videoclub,  
internet, locutori  
I     El propietari tb té una agència de viatges a 
prop de la Rambla del Raval, ara està allà.  
22.11.11 
130 Round pan Rambla Raval, 
41-43 
Forn pa  D   Mesos  No tenen més negocis.  22.11.11 
131 King döner  Rambla Raval, 
39 
Döner K      No parlo amb ells, m'ho han dit els del 
davant. 
22.11.11 






L 1 treb indi 2 anys i 
4  
mesos  
  22.11.11 




I    8 o 9 
anys 








Abat Safont, 9 Locutori  I    10 anys   24.11.11 
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135 Fruites i verdures Abat Safont, 
11 
Fruiteria F     Parlo amb un noi que porta 2 anys treballant 
aquí i no sap quan fa que està obert. El 
propietari és el seu tiet i viu a GB. Diu que 
viu allà des de fa 40 o 50 anys, però tb diu 
que tenia més negocis de mòbils i altres i que 
ara els ha deixat i només s'ha quedat amb 
aquest per deixar-li feina a ell.  
24.11.11 
136 Europa mòbils Sant Pau, 107 Botiga mòbils  M   10 anys No parla gens el castellà 24.11.11 
137 Europa 
alimentació  
Sant Pau, 109 Súper A   10-12 
anys 
No parla gens el castellà. Diu que el 
propietari és el mateix que el d'Europa 
mòbils.  
24.11.11 
138 Carnisseria Al 
Madina 
Sant Pau, 111 Carnisseria C   6 o 7 
anys 
Abans era d'espanyols, després marroquí i des 
de fa 6 o 7 anys, pakistanès. Hi ha una altra 
carnisseria Al Madina al C/. Aurora, però no 
sé si són el mateix propietari.  
24.11.11 
139 Sawera Top 
Fashion 
Sant Pau, 113 Botiga roba Altres   5 anys Parlo amb el propietari. Em diu que tenia 3 
botigues, ara només en té 2. 1 era una botiga 
de mòbils i ja la va tancar i probablement 
tancarà l'altra. Fa 2,5 anys que perd diners, es 
nota la crisi.  
24.11.11 
140 Sawera Top 
Fashion 
Sant Pau, 115 Botiga roba Altres     Mateix propietari que botiga costat. Són molt 
similars, aquesta ven més calçat, però.  
24.11.11 
141 Sastre i 
arranjaments de  
roba M. D. Gilani 
Sant Pau, 110 Sastre J   quasi 10 
anys 
El propietari em diu que només té aquesta 
botiga, però quan entro les dades veig que hi 
ha un altre sastre que es diu igual al C/. 
Carretes, 54 
24.11.11 
142 Nadeem La llar 
dels mòbils 
Sant Pau, 106 Botiga mòbils M   1 any Mateix propietari que H. Telefonia (botiga 
costat) 
24.11.11 
143 H. Telefonia Sant Pau, 102 Botiga mòbils M       24.11.11 
144 Supermercat Sant Pau, 100 Súper A    8 o 9   24.11.11 
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alimentació anys 
145 Teletronix Zaintel Sant Pau, 98 Botiga mòbils M   quasi 2 
anys 
Tenen més botigues, però no sap quantes, dos 
més segur al C/. Sant Pau 
24.11.11 
146 Perruqueria Nasir  Sant Pau, 78 Perruqueria  P   13 anys  No sap si té més negocis.  24.11.11 
147 Supermercat 87 Nou de la 
Rambla, 87 
Súper A 2 treb 2 anys,  
octubre 
2009 
  25.11.11 
148 World telephone Nou de la 
Rambla, 93 
Locutori I  2 treb 6 anys El propietari té una carnisseria a Sant Pau 25.11.11 
149 (sense nom) Nou de la 
Rambla, 97 
Fruiteria F 1 treb.   Hi treballa un noi jove d'uns 16 anys. Sembla 
que és el mateix propietari que el súper del 
costat (Nou de la Rambla 100) 
25.11.11 
150 (sense nom) Nou de la 
Rambla, 100 





Perruqueria  P 1 treb. 2 anys  El propietari està treballant a la perruqueria.   25.11.11 
152 Baig Súper Om, 8 Súper A  1 treb. 3 anys Parlo amb un treballador que m'explica que la 
botiga abans era d'un home de Bilbao  i fa 3 
anys que un pakistanès va agafar el traspàs. 
Es queixa que hi ha massa immigració i molta 
competència. Espanya està plena 
d'immigrants. Hi ha una contradicció pq diu 
que té la perruqueria del costat, però el de la 
perruqueria diu que no.  
25.11.11 
153 Buttelicom Sant Pacià, 16 Locutori,  
internet, 
enviament diners 
I    4 anys No tenen més negocis. El propietari és el seu 
cosí i ell (amb el que he parlat). Ell no parla 
gaire bé l'espanyol i un noi que és el 




154 El cor del Raval Sant Pacià, 23 Súper A    2,5 anys Parla bastant bé el castellà i és molt jove. Em 
diu que és un negoci familiar i que el seu pare 
i el seu germà tb hi treballen, però ell és el 
propietari. Es diu Rames i hem quedat que el 
dimarts a la tarda potser li faig una entrevista.  
04.12.11 
155 Reparacions  
electrodomèstics 
Ali 
Sant Pacià, 17 Electrodomèstics E   2/3 anys Fa 2/3 anys que s'han agafat el traspàs aquí, 
però abans estaven al C/. De la Cera.  
04.12.11 
156 Super Bhatti S.L.  
Alimentació, Pa, 
Fruites i Verdures 
Sant Pacià, 5 Súper A   1 any i 3 
mesos 
Parlo amb un dels propietaris. Ho porten 2 
germans. Ell va arribar aquí fa 1 any i 6 
mesos, abans estava a Itàlia. El local abans 
era d'espanyols, després el va comprar un 
pakistanès i ara han agafat el traspàs ells. No 
tenen més botigues.  
04.12.11 
157 Peluqueria Unisex 
nº2 
Sant Pacià, 2 Perruqueria  P   Bastants 
anys 
Parlo amb un home tot just quan surt de la 
perruqueria que la tanca. No em sap dir si el 
propietari té més negocis.  
04.12.11 
158 Ultra digital 
móvil  
Accessoris móvil 
Sant Pau, 10 Botiga mòbils M He vist 2 
treb. 
4 anys El propietari del local és espanyol. No tenen 
més botigues.  
06.12.11 
159 Tecnologia Movil 
TKM 
Sant Pau, 26 Botiga mòbils M 4 treb 6 o 7 
anys 
Tenen 2 o 3 botigues més per Catalunya 06.12.11 
160 Alphatel S.L. 
Accessoris i  
recàrregues 
mòbils 




No parlen gaire castellà, però en principi no 
tenen més botigues. No porten gaire temps 
treballant i per això no ho sap.  
06.12.11 
161 City Mobil I Sant Pau, 13 Botiga mòbils M 3/4 treb 12 anys 
o més  
Sí que té més botigues, però no sap quantes 06.12.11 
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162 Mòbils House 
SAARC Live  
Importació i 
Exportació 
Sant Pau, 30 Botiga mòbils M 3/4 treb 5 anys  Té una altra botiga fora de Barcelona  06.12.11 
163 Hamza Traders 
S.L. Venda  




Botiga mòbils M 2 treb 3 anys 2 germans tenen aquesta botiga i l'outlet del 
davant 
06.12.11 
164 Outlet Sant Pau, 15 Botiga mòbils M 2 treb 7/8 
mesos  
  06.12.11 
165 Perruqueria Diana  Sant Pau, 17 Perruqueria  P 3 treb 10 anys 
o més 
No tenen més botigues 06.12.11 
166 Perruqueria New 
Fashion 
Sant Pau, 17 Perruqueria  P 3 treb 12/13 
anys 
No tenen més perruqueries. Un dels 
treballadors ha entrat a la perruqueria del 
costat per tallar els cabells a un client que 
entra, diu que és normal, són amics.  
06.12.11 




I 2 treb 20 anys Tenen dos botigues més i tenen entre 5/6 treb 
amb les tres botigues  
06.12.11 
168 Bazar regalo 2011 
S.L. 
Sant Pau, 21 Basar B   6/7 
mesos 
El noi que hi treballa abans treballava a una 
altra botiga que porta més anys oberta, 
aquesta és la segona botiga. Avui tenen tancat 





Sant Pau, 37 Carnisseria C 2/3 treb 14 anys No tenen més negocis 06.12.11 
170 Chanab Mobils 
Adrisa  
Brokers, S.L. 
Sant Pau, 56 Botiga mòbils  M 3 treb 3 anys No tenen més negocis 06.12.11 
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171 Lucky Fones S.L. 
Venda  
major i menor 
Sant Pau, 43 Botiga mòbils  M 2 treb 2 anys No tenen més negocis  06.12.11 
172 Basit Mòbils  Sant Pau, 51 Botiga mòbils  M 1 treb 2 
setmanes 
Fa dues setmanes que el propietari ha agafat 





Sant Pau, 60 Súper A  2 treb 3 anys  El propietari està al Pakistan de vacances 06.12.11 
174 Perruqueria 
Unisex  
Sant Pau, 57 Perruqueria  P 2 treb 8 anys  Hi ha una dona llatina treballant, clientela 
mixta. No tenen més negocis  
06.12.11 
175 Perruqueria Betty 
Afro  
Latino  
Sant Pau, 59 Perruqueria P He vist 3 
treb 
14 anys Estan ocupats i no em poden atendre. Hi ha 
gent llatina i d'aquí. Veig que tenen el diari 
Ham Watan 
06.12.11 
176 Linea Súper 
Frutas y  
Verduras  
Sant Pau, 59 Súper A  1 treb + 
propietari 
15 anys Tenen un bar a Sant Pau que es diu "Tarq" (el 
qual no he vist), el propietari és el seu germà 
petit. El propietari del súper és el seu cosí.  
06.12.11 
177 BCN Mòbils. 
Mòbils i  
accessoris 
Sant Pau, 59 Botiga mòbils M 3 treb 6/7 
mesos 
Fa 6 o 7 mesos que han agafat el traspàs. 
Abans era d'uns pakistanesos tb. Tenen 4 
botigues més.  
06.12.11 
178 Ortel Mobile 
Reyan Mobils 




Sant Pau, 68B Botiga mòbils M     Està tancat per festa, però em diuen que és de  
pakistanesos  
06.12.11 
180 Locutori Punjab 
Telecom  
Money Gram  




1 treb 13 anys No tenen més negocis 06.12.11 
181 Al Muntaha Sant Pau, 70 Bar Altres  2 treb 11 anys El propietari fa 35 anys que està aquí  06.12.11 
182 Al Tayyab Mobil Sant Pau, 72 Botiga mòbils M 3 treb 1 any No tenen més negocis 06.12.11 
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S.L.  
183 Bar La Llesca Sant Pau, 77 Bar Altres  Veig 1 
treb 
8 anys El propietari està al Pakistan 06.12.11 
184 Materiales para la  
construcción M. 
López 
de la Cera, 1 Materials per  
construcció 
Altres 2 treb 4,5 anys No tenen més negocis. El propietari és el seu 
germà gran.  
06.12.11 
185 Sense nom de la Cera, 3 Fruiteria F Veig 2 
treb 
2 anys i 
6 mesos 
No tenen més negocis 06.12.11 
186 Internet Ali&Ali  de la Cera, 21  Internet I  1 treb 7 - 9 
anys 
Té un negoci més a Badalona 06.12.11 
187 Karam Mòbils 
Accessoris i  
multimedia 
Sant Rafael, 4 Botiga mòbils M 1 treb   El noi no sap quant temps fa que està obert pq 
fa poc que hi treballa.  
06.12.11 





Pollastres K  Veig 2 
treb 
  No sap quant temps fa que està obert pq fa 
poc que hi treballa.  
06.12.11 
189 Asian Trip S.L. Sant Rafael, 
11 




  Dos dones que hi treballen no semblen 
pakistaneses. No tenen més negocis.  
06.12.11 
190 Gondal & Gujar 
Brothers  





Dolços D 2 treb 1 any No tenen més negocis 06.12.11 
191 Locutori Lebara Passatge 
Bernadí  
Martorell, 6 
Locutori I  1 treb 5/6 anys Tenen 2 locutoris més al Raval 06.12.11 
192 Murree pollastre a 




Pollastres K  2 treb 5 mesos Tenen 2 negocis més 06.12.11 
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193 Catalunya movil Robadors, 33 Botiga mòbils M 2 treb 4 mesos No tenen més negocis. Abans tb era una 
botiga de mòbils de pakistanesos i han agafat 
el traspàs. El local és de lloguer.  
06.12.11 
194 Locutori Finntel 
Money  
Gram 




No tenen més negocis 06.12.11 
195 Rapid i Net 
Girban 
Robadors, 49 Bugaderia Altres No hi ha 
treb 
7 anys És una de les poques bugaderies que puc 
saber que el propietari és pakistanès pq m'ho 
han dit dos homes que estan esperant allà i el 
coneixen, però normalment és difícil de saber 
pq el propietari no hi sol ser i no hi ha 
treballadors.  
06.12.11 
196 Mobile Home Robadors, 51 Botiga mòbils M 1 treb 5 anys Té més negocis, no em diuen quants.  06.12.11 
197 City Mobil Sant Pau, 68 Botiga mòbils M 2 treb 3 anys El propietari és el mateix que el del C/. Sant  
Pau, 13 (coincideix amb les meves dades) 
06.12.11 
198 Time Foto Video 
Club 
d'Espalter, 10 Locutori Internet  I  2 treb 1 any  El propietari és el mateix que el del locutori 
de la Rambla del Raval, un de molt gran. No 
sap des de quan està obert pq fa poc temps 
que hi treballa.  
06.12.11 




Döner pizzeria K  Veig 2 
treb 
5/6 anys Té dos negocis més, l'agència de viatges del 
costat i un locutori. El locutori va ser el 
primer negoci que van obrir fa 10 anys 
06.12.11 





Agència viatges G 3 treb 3 anys   06.12.11 
201 Mobile Home Sant Ramon, 2 Botiga mòbils M 2 treb 7 anys Té un altre negoci al C/. Robadors, 51 06.12.11 
202 Jutt telecom  Sant Ramon, 3 Locutori I  1 treb 7 anys No sap si tenen més negocis 06.12.11 
203 Karam Mòbils  Sant Ramon, 5 Botiga mòbils M 2 treb 3/4 
mesos 
Té una altra botiga que té un any aprox. al C/. 
Sant Rafael,  4 
06.12.11 
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204 Super Adnam  Sant Ramon, 
13 
Súper A  1 treb + 
propietari 





Bar Altres 1 treb 1 mes Era un antic restaurant, el van agafar de 
traspàs i aquest cap de setmana faran el 
traspàs a una altra persona que diuen que 
segurament és pakistanesa, però no sap què 
muntarà. No han tingut vendes, ara només 
tenen una màquina de cafè funcionant. No 






Video club,  
locutori, internet 
I 2 treb Més de 
10 anys 
Quan ell va arribar, ja existia, va treballar-hi 
durant anys, després va estar a un altre lloc i 
des de fa un mes, torna a treballar aquí. Li 







Carnisseria C 1 treb 4 anys És el mateix propietari que el súper gran 




Nou de la 
Rambla, 52 
Súper A  3 treb 4 anys És un súper molt gran, a diferència de tots els 
que he vist fins ara.  
06.12.11 
209 Rajah restaurant Nou de la 
Rambla, 1-3 
Restaurant H Veig 2 
treb 
  Ell fa 1 any i 3 mesos que hi treballa 06.12.11 
210 Súper Spar 24h 
Open Door 
Nou de la 
Rambla, 1 
Súper A  Veig 1 
treb 
5 anys El propietari és el mateix que el del restaurant 
del costat (Rajah) i té un altre restaurant. 
L'home amb qui parlo va viure a Alemanya, a 
una ciutat a prop de la frontera amb Bèlgica i 
després va venir aquí pq tenia la família. 
Porta uns anys aquí, però no parla gaire bé 
espanyol, tot i que parla força bé alemany. 
Em diu que no hi ha gaire gent pakistanesa 
que vingui d'Alemanya aquí, però que coneix 





Nou de la 
Rambla, 10 
Súper A      L'home parla molt poc castellà i no em sap 
dir res. Entenc que el propietari del restaurant 
és el mateix que el del restaurant Rajah del 
davant, però els d'allà no m'han dit res quan 
els ho he preguntat.  
06.12.11 
212 Taj Mahal Nou de la 
Rambla, 22 
Restaurant H   1 mes És un restaurant molt gran i d'aparença luxós 
per acollir grans events i festes. Hi ha una 
noia que fa publicitat a fora i jo he parlat amb 
un noi jove cambrer que parla força bé 
castellà, ha estat uns anys a Teruel. Parlo amb 
un home en anglès que ha fet les pintures de 
les parets. El propietari abans tenia un 
restaurant que es deia Mahal a la Rambla del 
Raval, però es va posar malalt i ara ha obert 
aquest nou restaurant fa un mes. Parlo tb amb 
el supervisor (que primer m'havia dit que era 
el propietari i després em diu que no és seu, 
però que el supervisa ell), però no parla gaire 
bé el castellà. A l'hora que hi vaig jo (quasi 
les 21h) hi ha només dues persones 
assentades prenent alguna cosa, no sé com els 
anirà amb la crisi... 
06.12.11 
213 Supermercat Tallers, 82 Súper A  2 treb 1 mes i 
mig 
Hi ha un treballador que avui té festa i no hi 
és, però demà ja ve. Quan vaig començar a 
fer el treball de camp el primer dia, que vaig 
fer el carrer Tallers, aquest comerç no hi era! 
No tenen més negocis.  
19.12.11 






F 3 treb 1 any No té més negocis 19.12.11 
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215 Al Samdani 




Döner Kebab K  3 treb No ho 
sap 
Té un altre negoci a Badalona 19.12.11 
216 Ronda's joieria, 
rellotgeria,  
articles de regal 
Ronda Sant 
Antoni, 20 
Joieria Altres 2 treb + 
propietari  
1 any  Tenen una altra rellotgeria al número 6 del 
mateix carrer. El propietari porta 5 anys aquí, 
però ja havia vingut el 2001 abans, havia 
intentat buscar feina, però no en va trobar i va 
decidir posar el negoci. Primer ho va posar al 
nom del seu amic i després va fer el canvi.  
Ara estant notant la crisi molt i tenen moltes 
despeses i venen poc per ser desembre. Els 
dic que ara els pakistanesos són la primera 
comunitat i que fins ara he comptat uns 225 
negocis només al Raval  i es queden molt 
sorpresos. Saben que només hi ha una 
rellotgeria més a part de les dues seves que 
està a sobre la Rambla del Raval (Ma Aurèlia 
Capmany). Parlem de la resta de negocis de 
la Ronda Sant Antoni a on molts són d'indis i 
em diu que els indis tenen millors llocs pq 
porten més temps aquí.  
19.12.11 








El propietari té una perruqueria i un locutori 
al C/. Sant Pau. Va venir aquí quan tenia 12 
anys (i ara en té 40) amb els seus germans. 
Està casat amb una espanyola, jo he parlat 
amb un dels seus fills que deu tenir uns 18 
anys.  
19.12.11 




Altres 1 treb. 5 anys El propietari és el mateix que el de la 
rellotgeria de Ronda Sant Antoni, 20 
19.12.11 
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219 Locutorio Sant 





I  1 treb.   Porta molts anys, però no sap quants. No 
tenen més negocis, no parla gaire castellà 
19.12.11 
220 New Popular 





Botiga mòbils  M 1 treb. 1 any Encara es veu un rètol provisional enganxat 
amb paper. El propietari està de vacances al 
Pakistan. Abans tenia dos botigues de roba al 
carrer del davant (barri de Sant Antoni), però 
les va vendre fa dos anys.  
19.12.11 
221 Huma Travel Sant Pau, 128 Agència viatges G Cap treb. 
(ella sola)  
  Entro a felicitar a la Huma per haver guanyat 
el premi del Consell Municipal d'Immigració.  
19.12.11 
222 Rincón del Pepe Avinguda 
Paral·lel, 74 
Bar - Kebab K 1 treb pak 
i indi 
3,5 anys El propietari té més negocis (com 6 o 7), 
alguns per Sant Antoni i pel Raval. Un està a 
Nou de la Rambla, després descobreixo que 
és el Restaurant Taj Mahal el qual abans era 
un bar discoteca que es deia Guru i ja era seu, 
però el van haver de tancar per soroll. El bar 
té un look modern, com alguns altres kebabs 
que he vist a aquest carrer (i no he vist al 
Raval). El noi amb qui parlo estava estudiant 
automoció abans de venir a Barcelona, parla 
molt bé el castellà i només porta 3 anys aquí. 
El propietari és del Caixmir i porta 15 o 20 
anys aquí. Diu que la resta de gent 
pakistanesa no parla gaire bé el castellà pq no 
tenen interès en aprendre'l. Ell des del primer 
dia que l'ha après pq el seu germà gran va 
insistir molt. Ara està fent una FP en alguna 
cosa similar a l'automoció en un institut 
privat. M'explica que volia entrar a l'exèrcit al 
Pakistan, però després es va decepcionar  de 
19.12.11 
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tanta corrupció. A l'estiu només tenen el bar i 
a l'hivern posen el kebab pq no hi ha tants 
clients. El bar del costat tb és seu.  




Bar Altres 3/4 treb 5 anys 
aprox. 
Mateix propietari que el Rincón del Pepe 19.12.11 




Restaurant H 6/7 treb 20 anys   19.12.11 
225 King Law 
Associates 
del Cid, 9 
(cantonada  
Perecamps) 
Gestoria i  
advocat 
Altres Veig 3 
taules 
com  
per 3 treb 
1 any Parlo amb el propietari. Diu que té un altre 
negoci al C/. Del Carme. Porta una gestoria i 
treballen 8 persones espanyoles. Li dic que és 
el primer pakistanès que conec que es dedica 
al lloguer de pisos i em diu que no li sona que 
n'hi hagi altres. M'ha donat la seva targeta. 
Per la zona de Portal de Santa Madrona i 
Perecamps veig molts negocis tancats en ple 
horari comercial.  
19.12.11 
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226 Aeromon Tours Nou de la 
Rambla, 44 
Agència viatges G Veig 3/4 
treb. dels  
quals 2 
són dones 
2 anys Tenen 3 negocis en total: 1 a l'Hospitalet, 
aquest del Raval i l'altre no m'ho ha sabut dir.  
19.12.11 
227 New Lucky 
Mobils Venta  
major i menor 
Nou de la 
Rambla, 31 
Botiga mòbils M Veig 2 
treb 
2 anys Té un altre negoci a Barcelona (no al Raval) 19.12.11 
228 Locutori Bukhari  Nou de la 
Rambla, 31  
Locutori I  1 treb 12 anys No té més negocis. Home amable 19.12.11 
229 Super Mercat 
Three Star 
Nou de la 
Rambla, 30 
Súper A  Veig 1 
treb 
3 anys No té més negocis. Parlo amb un noi jove, em 
diu que és el propietari 
19.12.11 
230 Lasani Tandori 
Restaurant  
cuina hindu i 
pakistanesa 
Nou de la 
Rambla, 22 
Restaurant H Veig 1 
treb 
10 anys No ens hem entès gaire amb si té més 
negocis, però al final em sembla entendre que 





Passatge de la 
Virreina, 6 
Bogaderia Altres Cap treb 
(propietari  
sol) 
5 mesos No té més negocis, parlo amb el propietari. 
Porta 10 anys aquí  
24.12.11 
232 Peluqueria AHS d'en Roig, 12 Perruqueria P Veig 1 
treb 
  Parlo amb un noi que no sap quant temps fa 
que està obert. Primer em diu que 10 anys i 




d'en Roig, 14 Súper A  2 treb 5/6 
mesos 
Fa com 10 anys que aquest negoci és de 
pakistanesos, però ha anat canviant de titular. 
El d'ara té un altre negoci (1 bar) a València i 







Carme, 71 Restaurant H 4/5 treb més de 
20 anys 
M'han dit que aquest és un dels primers 
restaurants que es va obrir al Raval. El 
propietari està al Pakistan i torna a principis 
de gener. Quan entro veig que la majoria de 
clientela són gent d'aquí. El noi amb qui parlo 
em diu que no em pot donar cap informació 
del local, que he de parlar amb el propietari, 
sembla que estigui acostumat a què entrin a 
preguntar-li coses.  
24.12.11 
235 Amjid Bhati 
peluqueria 
Sant Llàtzer, 5 
bajo 2 
Perruqueria P 1 treb 3 anys No tenen més negocis. El propietari està al 
Pakistan ara.   
24.12.11 
236 (nom en urdu) Sant Llàtzer, 4 Sastre J 1 treb + 
propietari 
5 anys El rètol està només en urdú i sembla que les 
lletres en espanyol s'hagin borrat i alguna 
cosa com "arreglamos". Parlo amb un home 
que no parla gaire castellà i em diu que el 
propietari té el negoci des del 2004 o el 2005 
i va arribar el 98.  
24.12.11 
237 Teknologia Sant Pau, 26 Botiga mòbils M   1 mes Està tancat, però el de la botiga del costat em 
diu que deu haver anat a dinar pq sí que està 
obert.  
24.12.11 
238 Dr. Mobil 
Reparació mobils 
Arc de Sant 
Agustí, 7 
 local 2 
Reparació 
mòbils 
M   5 anys   24.12.11 
239 Asian Restaurant 
Menjar  
pakistaní i hindú 
Arc de Sant 
Agustí, 5 
Restaurant H 5 treb.  15 anys Parlo amb un cambrer. La família del 
propietari (germans) tenen unes quantes 
carnisseries, però el propietari només té 




Arc de Sant 
Agustí, 5 
Carnisseria C 3 treb 25 anys Tenen més carnisseries, com 4 o 5 pel Raval i 
fora del Raval i fora de BCN, però no em vol 
donar més detalls.  
24.12.11 
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241 Jaan peluqueria Arc de Sant 
Agustí, 3 
Perruqueria P Veig 1 
treb 
2 anys No més negocis 24.12.11 
242 Casa del movil Santa 
Margarida, 8 
Botiga mòbils M 5 treb en 
les 2  
botigues 
2 anys Té una altra botiga a Poble Nou 24.12.11 
243 Eurotel Electronic 
S.L.  
Penederies, 3 Botiga mòbils M Cap treb  
(propietari 
sol) 
2 anys No tenen més negocis. Està notant molt la 
crisi, ja sabia que quan la va muntar a finals 
del 2009 era difícil, però no té a ningú 
contractat i manté les despeses al mínim amb 
un lloguer baix. Guanya just per mantenir-se 
ell i la seva família (40€ o 50€), porta 8 o 9 
anys aquí i té la nacionalitat espanyola i la 
seva família tb. Sembla que tingui estudis pq 
té un discurs sobre la crisi bastant elaborat. 
24.12.11 




Döner Kebab K  Veig 4 
treb 
1 mes Mateix propietari que els altres negocis 
Bismillah. Farà un mes que ha obert pq quan 
vaig començar el treball de camp estaven fent 
obres i ja em van dir que estava a punt 
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Els negocis dels pakistanesos al barri del Raval a Barcelona. 
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[Diàleg entre dos pakistanesos]  
 
- “Quants anys portes aquí?  
- 10 o 12 anys.  





“Cuando trabajas para alguien, tienes que aprender el idioma, no lo tienes 
que saber perfecto, pero bastante bien para hablar con la gente. Si no hablas, 
claro, pierdes la confianza porque a lo mejor, un mes, dos meses aguantas y 
luego te dicen que no sirves. Mucha gente también piensa esto y otro que si 
piensa que si voy a trabajar, el sueldo que voy a ganar, si monto algo propio 
será un poco más siempre. Trabajo más y es mío, si tengo que estar muchas 
horas, estoy y también una cosa que tiene la gente es que no les gusta que 
mande alguien, un orgullo, no sé… una cosa no sé cómo explicarte, pero 
una cosa que si no sabes el idioma, no estás muy integrado en la sociedad, si 
te dicen alguna cosa no estás haciendo bien, oye te he dicho esto, pero qué 
estás haciendo? […] Es mío, el día que no quiero venir, no vengo. Pierdo 
yo. El día que quiero plegar antes, plego y así no tengo que esperar el sueldo 
a final de mes. Si necesito a mitades de mes, puedo coger dinero y también 
gano más. Trabajo más, pero gano más. Y esta época, ahora, no todo el 
mundo tiene la familia aquí, en horas libres qué hago después? No tengo 
una vida social, pues me quedo en mi tienda ganando dinero, así puedo 
mantenerme bien y mantener la familia mejor y ya está, así tengo un 
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L’emprenedoria immigrant avui ja és una realitat a moltes ciutats d’Europa. Ja sigui per les 
oportunitats que ofereix la societat d’acollida com per la necessitat d’incorporar-se al 
mercat laboral, el nombre d’immigrants que decideix establir un negoci és cada cop més 
notable. El col·lectiu pakistanès, a diferència d’altres grups, destaca per tenir un gran 
volum de persones autoocupades i un percentatge creixent d’autònoms registrats a la 
seguretat social. El barri del Raval disposa d’una gran activitat residencial i comercial 
arribant a acollir 244 establiments pakistanesos, més del doble que el 2001. El model del 
mixed embeddedness com a marc analític i la complementarietat de dades quantitatives i 
qualitatives permeten explorar els motius que porten a l’autoocupació i l’ús de recursos i 
estratègies que ho fan possible. L’activitat comercial preexistent, la presència d’una 
normativa relativament permissiva, la projecció turística de la ciutat, el context de crisi i 
l’establiment de la comunitat pakistanesa al barri són alguns dels elements que conformen 
una estructura d’oportunitats favorable a l’obertura de comerços immigrants. Els recursos 
ètnics informacionals, materials i basats en l’experiència són utilitzats com a estratègies 
per superar els obstacles en l’activitat empresarial. Els valors culturals entorn 
l’autoocupació associats a l’adquisició d’estatus vers la comunitat i la societat d’acollida 
operen com a característiques distintives del grup i com a motiu extra per establir un 
negoci propi. Els resultats d’aquesta recerca contribueixen al debat teòric sobre 
l’empresariat ètnic i aporten un cas empíric que no només contrasta amb la realitat del nord 






La emprendeduría inmigrante hoy ya es una realidad en muchas ciudades de Europa. Ya 
sea por las oportunidades que ofrece la sociedad de acogida como por la necesidad de 
incorporarse al mercado laboral, el número de inmigrantes que decide establecer un 
negocio es cada día más notable. El colectivo pakistaní, a diferencia de otros grupos, 
destaca por tener un gran volumen de personas autoocupadas y un porcentaje creciente de 
autónomos registrados en la seguridad social. El barrio del Raval dispone de una gran 
actividad residencial y comercial llegando a acoger 244 establecimientos pakistaníes, más 
del doble que el 2001. El modelo del mixed embeddedness como marco analítico y la 
complementariedad de datos cuantitativos y cualitativos permiten explorar los motivos que 
llevan a la autoocupación y el uso de recursos y estrategias que lo hacen posible. La 
actividad comercial preexistente, la presencia de una normativa relativamente permisiva, la 
proyección turística de la ciudad, el contexto de crisis y el establecimiento de la comunidad 
pakistaní en el barrio son algunos de los elementos que conforman una estructura de 
oportunidades favorable a la apertura de comercios inmigrantes. Los recursos étnicos 
informacionales, materiales y basados en la experiencia son utilizados como estrategias 
para superar los obstáculos relativos a la actividad empresarial. Los valores culturales 
entorno la autoocupación asociados a la adquisición de estatus versus la comunidad y la 
sociedad de acogida operan como características distintivas del grupo y como motivo 
adicional para establecer un negocio propio. Los resultados de esta investigación 
contribuyen al debate teórico sobre el empresariado étnico y aportan un caso empírico que 
no sólo contrasta con la realidad del norte de Europa, sino que muestra un escenario 





Migrant entrepreneurship is an important feature of life in many European cities today. 
Whether this is due to opportunities offered by the host society, or driven by a necessity for 
labour market integration, the number of immigrants deciding to set up a business is 
constantly growing. Within the Pakistani community, in comparison to others, we can 
observe a high incidence of self-employment, a feature which is reflected in social security 
statistics. Within the neighbourhood of Raval, the emergence of bustling residential and 
commercial life has borne witness to the establishment of 244 Pakistani-run businesses, 
double the number for 2001. The model of ‘mixed embeddedness’ as a frame for analysis 
and a combination of both qualitative and quantitative data permit the exploration of 
motivating factors towards self-employment and the use of resources and strategies which 
facilitate this. Pre-existing commercial activity, the presence of relatively permissive 
norms, the city’s booming tourist industry, the context of recession, and the establishment 
of the Pakistani community in the neighbourhood are amongst the contributing elements 
towards a favourable structure of opportunities for migrant business ventures. Ethnic 
resources (informational, material and based on experience) are used as strategies to 
overcome obstacles related to business activity. Cultural values within self-employment 
associated with the acquisition of status versus the community and host society function as 
distinct group characteristics and as an added motive towards setting up one’s own 
business.  The results of this investigation enrich the theoretical debate surrounding ethnic 
entrepreneurship and contribute to an empirical case that not only contrasts with the reality 
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Annex 1: Mapes dels negocis pakistanesos al Raval  
Annex 2: Guia per les entrevistes  






L’emprenedoria immigrant avui ja és una realitat a moltes ciutats d‘Europa que està 
comportant grans transformacions en les dinàmiques d’assentament dels col·lectius 
estrangers i està modificant les pautes de consum i comerç a la societat d’acollida. El 
context de crisi està tenint un impacte directe en els patrons d’incoporació laboral de la 
població immigrant i obre la porta a l’establiment de negocis per compte propi. No obstant, 
per fer-se realitat, es necessiten una sèrie de recursos, i és aquí on apareix la importància 
de la comunitat. Qüestions com aquestes han estat debatudes dins d’una litertura 
multidisciplinar que apareix amb l’emergència de l’empresariat ètnic i que discuteix el 
paper dels immigrants a les noves economies urbanes. Altres qüestions recorrents giren 
entorn el paper de les xarxes transnacionals, l’estructura d’oportunitats, els patrons de 
successió en l’espai, la integració i la cohesió social, l’impacte del comerç ètnic al comerç 
autòcton, el rol de la dona empresària immigrant, el paper de les institucions o l’ús de 
recursos ètnics i xarxes comunitàries.  
 
L’objectiu d’aquesta tesina es centra en contribuir al debat teòric a partir de les diferents 
perspectives associades a l’empresariat ètnic i en enriquir el coneixement de la realitat 
migratòria sud-europea mitjançant un cas empíric ubicat a la ciutat de Barcelona. Més 
concretament, aquest estudi vol entendre i donar a conèixer les circumstàncies que 
possibiliten l’emergència dels negocis pakistanesos al barri del Raval, així com l’ús de 
recursos i estratègies per a la seva gestió i funcionament intern. S’examinen quins són els 
motius que fomenten l’autoocupació analitzant alguns elements clau de l’estructura 
d’oportunitats de la societat d’acollida, les característiques del propi grup i les estratègies 
que se’n deriven. Com a epicentre del node diàspor de la comunitat, el Raval és el barri de 
la ciutat amb més volum d’activitat empresarial i residencial de Barcelona.  
 
El col·lectiu pakistanès destaca per ser un dels més proclius a treballar per compte propi 
(juntament amb el xinès) i ha passat a ser el 2011 el més nombrós respecte el total de 
col·lectius estrangers a Barcelona amb més de 24.000 persones1. No obstant, és un grup 

1
 “Perfils sociodemogràfics dels principals col·lectius presents a Catalunya” (Departament de Benestar i 
Família de la Generalitat de Catalunya) Juliol 2011  
8 
encara poc estudiat i desconegut dins del camp de la immigració. Tolsanas (2007) 
argumenta com sovint se’ls ha confós amb altres col·lectius de l’Àsia Meridional per la 
seva etnicitat o pràctica religiosa i han romàs “invisibles” fins fa relativament pocs anys. 
L’emergència del comerç ètnic és precisament un dels àmbits que els fa més visibles i que 
conforma una via d’entrada a l’exploració de les dinàmiques internes de la comunitat. Si bé 
s’observa un creixent interès acadèmic en el fenomen de l’empresariat ètnic en territori 
espanyol i català, hi ha pocs estudis que s’hagin centrat tan sols amb el cas pakistanès i que 
incorporin una visió triangulada des de diferents perspectives.  
 
Després d’haver fet una revisió literària sobre el marc teòric al voltant de l’empresariat 
ètnic, situem la comunitat a Barcelona amb la revisió de dades socioeconòmiques que 
informen del perfil demogràfic i la incorporació al mercat de treball. Per tal de conèixer el 
nombre i la ubicació dels comerços, s’han dedicat més de dos mesos a fer un recompte de 
tots els negocis pakistanesos del barri creant una base de dades pròpia. Aquestes dades han 
permès conèixer el camp de primera mà fent observació participant i explotar algunes 
qüestions més a nivell quantitatiu. Aquesta secció, a més es complementa amb dades 
qualitatives procedents d’entrevistes en profunditat a uns quants empresaris pakistanesos 
del barri que han permès entendre les motivacions i estratègies seguides darrere dels 
mostradors.  
 
2. L’empresariat ètnic a les ciutats: estat de la qüestió 
2.1 Aproximacions teòriques a l’empresariat ètnic 
 
Al llarg de les últimes dècades, s’han anat desenvolupant diverses escoles de pensament 
lligades al fenomen de l’empresariat ètnic, sobretot a EUA i a països europeus com Gran 
Bretanya o els Països Baixos. Dins de l’ampli espectre de teories, destaquen tres grans 
perspectives: la cultural, l’estructural lligada als factors contextuals de la societat receptora 
i la integradora que mescla els recursos interns del grup amb les estructures d’oportunitats. 
Arjona i Checa (2006) encara afegeixen una quarta perspectiva ecològica que posa més 
èmfasi en els patrons de successió en l’espai; la població autòctona s’instal·la a àrees 
residencials més benestants i els immigrants ocupen els llocs residencials i comercials 
vacants. A finals dels ‘90, sorgeix la teoria de la “incrustació mixta” (mixed 
embeddedness) la qual deriva del model integrador i posa més accent als factors 
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sociopolítics per tal de recollir les especificitats del context europeu vers l’americà. Aquest 
model és el que avui més s’utilitza en investigacions empíriques i es situa al centre del 
debat acadèmic.  
 
Dins de la perspectiva cultural, Bonacich (1973) és la primera en associar l’èxit 
empresarial a les característiques culturals dels col·lectius immigrants a partir de les teories 
de l’intermediari (middleman minorities). Més endavant, les teories de recursos i xarxes 
migratòries aporten més elements teòrics que quallen força bé dins d’aquesta perspectiva. 
El sorgiment i la supervivència dels negocis ètnics es deu en gran part a l’existència de 
recursos ètnics que circulen dins de les xarxes migratòries establertes en les comunitats 
immigrants. Aquests poden ser materials (finançament), informacionals (consells, 
orientació) o basats en l’experiència (formació). Inclouen les relacions d’amistat, els 
sistemes de matrimoni, les relacions de confiança, el capital social, la religió, la llengua, 
els valors i actituds empresarials, les associacions de crèdit rotatiu, la solidaritat 
intraètnica, i les xarxes socials (Solé, Parella i Cavalcanti 2007:19). En aquest sentit, les 
xarxes migratòries tenen un gran paper a l’hora de proporcionar recursos i actuen com a 
transmissores d’informació, creadores d’ocupació, facilitadores de crèdit i proveïdores de 
formació i ajuda mútua.  
 
Els recursos ètnics, no obstant, estan subjectes a la classe social de l’individu, de manera 
que els recursos de classe també juguen un paper important en l’establiment de comerços 
ètnics. Aquests inclouen aspectes tant culturals (cultura ocupacional basada en uns valors, 
actituds, coneixements i habilitats transmeses en el sí de la família) com materials 
(propietat privada dels mitjans de producció i distribució, patrimoni, capital financer) 
(Solé, Parella i Cavalcanti 2007:19). Light (2007:58) argumenta que els recursos ètnics són 
essencials per a l’inici del negoci i els recursos de classe permeten l’expansió i la 
introducció als mercats de masses. Un estudi dels coreans a ciutats americanes fet per 
Portes i Zhou (1996:219-230) il·lustra com la inclinació dels coreans a establir el seu propi 
negoci també s’explica pels seus recursos de classe associats al seu background de classe 
mitja en termes de capital humà i financer.  
 
És interessant plantejar la reflexió de les limitacions que pot portar l’ús excessiu o 
deficient de les xarxes socials en l’empresariat ètnic. L’over-embeddedness pot portar a 
una situació on la pressió per l’ajuda mútua dins del grup i per donar feina a la família pot 
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limitar les oportunitats d’expandir el negoci i pot posar obstacles a un funcionament 
eficient i a l’acumulació de capital. D’altra banda l’under-embeddedness es dóna quan no 
s’aconsegueixen explotar recursos externs com una avantatge econòmica i hi ha una falta 
d’ús de xarxes interètniques (entre varis grups ètnics) per sortir dels nínxols ètnics 
tradicionals (Razin 2002:166). Schnell i Sofer apel·len a l’utilitat del concepte posant 
l’exemple dels empresaris àrabs a Israel. 
 
Els defensors dels estudis culturalistes apel·len a la seva utilitat a l’hora de poder fer 
diferenciacions en funció del col·lectiu, però també se’ls critica per l’excessiu èmfasi en els 
trets culturals i haver ignorat factors més de tipus econòmic i estructurals de la societat 
d’acollida. Durant els ’90, sorgeixen estudis més d’acord amb una perspectiva 
estructuralista que es fixen amb els obstacles que posa el mercat laboral per a la població 
migrada, de forma que l’autoocupació esdevé una estratègia de supervivència i no tant una 
oportunitat. Tal i com afirmen Solé, Parella i Cavalcanti (2007:20) el punt de partida 
d’aquests enfocaments és el concepte de “context d’acollida” de Portes i Rumbaut (1990). 
L’estructura del mercat de treball, el grau de discriminació, els obstacles legals, la 
competència o els patrons residencials de la població immigrant són alguns dels factors 
que poden permetre en major o menor grau l’emergència de l’empresariat ètnic en un 
context determinat. Independentment del capital humà i els atributs culturals dels 
immigrants, el context d’acollida genera condicions i entorns socials específics que es 
transformen en oportunitats o constriccions per als individus.  
 
Davant d’aquestes dues perspectives, Waldinger, Aldrich i Ward (1990) en proposen una 
de nova que engloba tant factors interns del grup cultural com factors externs propis de la 
societat d’acollida. Aquest model rep el nom de “model integrador” o “d’embeddedness”2, 
fruit de la importància que tenen les relacions socials en l’estructura econòmica com a 
portadores de confiança i cohesió. El model distingeix entre les estructures d’oportunitat, 
les característiques de grup i les estratègies ètniques. L’estructura d’oportunitats es refereix 
a les possibilitats que tenen els nous empresaris per crear els seus negocis en una societat 
determinada (Moreras, 2007:133). Tal i com defensa Herranz (2007:78-79), l’estructura 
d’oportunitats engloba: i) les polítiques del govern receptor (ex. marc legal d’estrangeria, 

2
 El nom d’aquest model ve donat per la revisió que fan els autors del concepte d’embeddedness que proposa 
Granoveter (1985).    
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polítiques d’immigració, posicionament col·legis professionals, homologació títols 
acadèmics), ii) les condicions del mercat laboral (ex. demanda laboral en sectors 
específics, llocs vacants en l’estructura del mercat laboral autònom, demanda d’uns 
productes i serveis determinats, possibilitats d’accés a la propietat via traspàs o les mesures 
governamentals en l’àmbit laboral), iii) característiques de les comunitats immigrants 
preexistents (ex. presència d’una comunitat establerta i com estigui establerta, xarxes 
ètniques) i iv) l’opinió pública sobre la immigració de la societat receptora alhora 
influenciada per la política migratòria del govern i les condicions del mercat laboral (ex. 
racisme, discriminació).  
 
Les característiques del grup immigrant inclouen tant factors de predisposició de tipus 
econòmic, social i psicològic com la mobilització de recursos ètnics. Donat que els 
immigrants no tenen les mateixes oportunitats que els autòctons per accedir a llocs de 
treball qualificats i estables (per les dificultats d’idioma, la discriminació i la formació 
“inadequada” o no reconeguda), tenen més tendència a prendre la iniciativa empresarial. 
L’origen social dels immigrants també afecta en la seva manera de percebre les 
oportunitats, ja que tenen una visió més favorable del treball de baixa categoria que els 
autòctons en avaluar les jerarquies del mercat laboral en funció dels estàndards del país 
d’origen (Piore 1979 a Waldinger, Aldrich i Ward 1990:33). Des del punt de vista 
psicològic, els autors subratllen que el procés migratori  és un fenomen selectiu, de manera 
que les persones que arriben són les més preparades i propenses al risc. La mobilització de 
recursos ètnics es fa a través dels vincles forts entre coètnics i les xarxes socials ètniques.  
Les xarxes socials entre migrants i potencials migrants que vinculen les societats receptora 
i emissora formen part del capital social, i es basen en vincles forts (centrats en el nucli 
familiar) o dèbils (estenent-se més enllà de l’àmbit familiar). Si bé els autors subratllen la 
importància dels vincles forts, Granovetter (1973) argumenta que les relacions socials 
entre coètnics tendeixen a enfortir-se a la societat d’acollida i els llaços dèbils poden 
esdevenir forts al llarg del procés migratori.  
 
Per últim, dins del model integrador es fa referència a les estratègies ètniques les quals es 
veuen condicionades per l’estructura d’oportunitats i les característiques del grup. Es 
refereixen a l’ús que es fa dels recursos ètnics propis del grup a l’hora de crear i gestionar 
l’empresa en un context d’estructura d’oportunitats concret. Són aquestes estratègies les 
que precisament fan distingir els empresaris ètnics de la resta (mainstream) i les que 
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justifiquen l’ús del terme “ètnic” (Solé, Parella i Cavalcanti 2007:24). Podem nombrar 
vàries estratègies que sorgeixen per superar obstacles i que afavoreixen la inserció laboral i 
social de l’immigrant a la societat d’acollida. Waldinger, Aldrich i Ward (1990:46) 
anomenen set tipus d’obstacles: i) aconseguir la informació necessària per establir un 
negoci, ii) obtenir el capital financer per obrir o expandir un negoci, iii) aconseguir la 
formació i habilitats per gestionar el negoci, iv) reclutar treballadors barats, eficients i 
honestos, v) gestionar les relacions entre els clients i els subministradors, vi) sobreviure a 
la competència i vii) protegir-se d’atacs dels partits polítics i  mitjans de comunicació.  
 
Alguns exemples d’estratègies a l’hora de respondre a aquestes dificultats són: l’ajuda 
mútua (ex. ús força de treball coètnica), els sistemes de crèdit rotatiu i crèdits sense 
interessos, aprendre d’un altre coètnic les habilitats per emprendre un negoci, 
l’associacionisme immigrant, la concentració espacial (tant residencial com ocupacional, 
en àrees d’oci i reunió), tancar un negoci i registrar-ne un de nou amb un altre nom per tal 
d’esquivar la inspecció, sol·licitar llicències que no reflecteixen l’activitat real del negoci, 
fusió de negocis, diversificació de productes, matrimonis de conveniència entre 
competidors importants, aprofitar els espais a on es reuneix la comunitat per intercanviar 
informació, creació d’organitzacions polítiques o utilitzar mitjans de comunicació 
especialitzats (ex. revistes, ràdios).   
 
Dins dels factors que impulsen als immigrants engegar un negoci hi ha el voler 
independitzar-se laboralment i no dependre de cap empresa ni autòctona ni immigrant (del 
mateix grup ètnic o un altre). Tot i que alguns ja emigren amb la idea de muntar un negoci 
propi, n’hi ha d’altres que ho valoren després d’uns anys d’estar treballant com a assalariat 
a la societat receptora. Moreras (2007:134) assenyala com en el cas dels pakistanesos, ser 
autoocupat sovint entra dins del projecte migratori. Si el negoci té èxit, la persona 
adquireix més prestigi davant del propi col·lectiu i de la societat que l’acull, de manera que 
l’èxit comercial esdevé l’èxit del projecte migratori. De la mateixa manera, formar part 
d’associacions de comerciants o mantenir contactes amb les autoritats polítiques es valora 
com una expressió d’ascens social i integració. En aquest sentit, els beneficis de 
l’empresariat ètnic es relacionen amb un adquisició d’estatus, poder i influència. També es 
menciona com a benefici: i) l’accés a crèdits i el desenvolupament d’habilitats i 
coneixements en el camp de les finances, ii) el control de la clientela que es pot estendre a 
altres negocis d’immigrants i iii) generar demanda per serveis professionals i 
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administratius gestionats per compatriotes (ex. venedors, notaris o comptables) (Werbner, 
1990:56)3.  
 
La perspectiva ecològica té dos línies d’anàlisi: el contrast entre les economies modernes i 
les economies en poder d’una petita classe de negocis, i els patrons de successió en l’espai. 
L’obertura de negocis només es produeix quan hi ha serveis i ofertes de treball que 
l’economia global no satisfà. Aquesta situació deriva en un abandó progressiu de la 
població autòctona que tenia petits negocis i l’ocupació dels nínxols laborals que queden 
lliures per part dels immigrants (vacancy chain). Els empresaris autòctons es localitzen en 
activitats més rentables, mentre que els immigrants queden obligats a ubicar-se als llocs 
abandonats traient una rendibilitat que ja no existia pels primers (Arjona i Checa 2006). 
Destaca l’estudi d’Aldrich i Reiss (1976) de tres ciutats nord-americanes on es va observar 
el canvi de control d’unes empreses d’economia local des de la població local a la 
immigrant.  
 
L’enfocament més recent del mixed embeddedness (“incrustació mixta”) és formulat per 
Kloosterman, van der Leun i Rath en estudis fets principalment als Països Baixos durant 
l’última dècada. El concepte que proposen respon a la necessitat d’anar més enllà de la 
involucració dels immigrants amb les xarxes socials (embeddedness) per explicar la seva 
posició socioeconòmica; cal incloure elements de l’estructura socioeconòmica, política i 
institucional de la societat receptora. Hi ha una tendència a idealitzar massa el concepte 
d’embeddedness i a donar massa importància a l’impacte de les xarxes socials com a 
portadores de cooperació gràcies a la relació de confiança i lleialtat que s’estableix dins 
seu (Razin 2002:163)4. Les economies ètniques depenen de l’adequació entre el que poden 
oferir els grups i el que els està permès fer, més que la relació entre la demanda del 
consumidor i el que els grups ofereixen (Arjona i Checa 2006:124). Kloosterman i Rath 

 Aquest tercer aspecte està relacionat amb el que Portes i Wilson argumenten de com l’economia 
d’enclavament immigrant tendeix a reproduir les característiques principals de l’economia central tot i que 
l’estructura organitzacional està regida per un conjunt d’empreses en comptes d’una sola i a on les avantatges 
laborals i beneficis es reparteixen dins del grup (1982:138 a Werbner 1990:57). No obstant, hi ha altres 
autors que creuen que els comerços ètnics també tenen característiques pròpies d’empreses de la perifèria 
com per exemple, pel fet de reduir costos i preus per ser competitius i tenir èxit (Averitt 1968 a Werbner 
1990:61).
 Razin (2002:164) també explica com hi ha hagut crítiques al concepte d’embeddedness perquè és molt 
difícil de provar empíricament la incidència de les xarxes socials amb casos d’estudi i corre el risc de quedar-
se amb un debat intel·lectual que emfasitza massa la vessant cultural i s’allunya dels conceptes clàssics com 
classe, desigualtat i conflicte.
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critiquen el model integrador de Waldinger et al per haver analitzat el context econòmic on 
es desenvolupa l’activitat empresarial d’una manera massa estàtica, i el context 
institucional per haver-lo limitat a un llistat de lleis i regulacions (Solé i Parella 2005).  
 
Des d’aquest model, és important no fixar-se tan sols en els factors estructurals que afecten 
l’oferta del mercat de treball, sinó també en els de la demanda els quals estan molt lligats a 
l’estructura d’oportunitats. A mode d’exemple, l’èxit dels empresaris turcs en els tallers de 
confecció durant els ’80 i ’90 a Holanda es deu a la permissivitat del govern en l’existència 
de pràctiques empresarials informals i inclús il·legals (ex. evasió d’impostos) i als canvis 
en les estratègies dels venedors. I el col·lapse d’aquesta indústria durant els ’90 no pot 
entendre’s sense tenir en compte l’obertura del país a nous mercats (Europa de l’Est) i al 
major control del treball il·legal (Solé i Parella 2005:67).  
 
Kloosterman distingeix entre tres models dins del mixed embeddedness: el neoamericà 
(anglosaxó), el Rhineland (propi de l’Europa central amb països com França, Alemanya i 
Àustria) i el nòrdic (característic de Dinamarca i Suècia). Al primer model, l’autoocupació 
no es dóna per una manca d’oportunitats al mercat de treball general (open market) o per 
una alternativa a l’atur, sinó com una estratègia per obtenir més ingressos i ascendir a 
l’escala social. Aquest model és força similar al que proposen Waldinger et al. Al model 
Rhineland hi ha una estructura dicotòmica insider/outsider on coexisteixen salaris alts i 
estabilitat al treball amb nivells d’atur elevats que afecten sobretot a immigrants, joves i 
dones. En aquest context d’exclusió i dificultats, els immigrants troben incentius per 
muntar el seu negoci. La manca de capital humà i financer relega aquests negocis als 
estrats més baixos de l’estructura ocupacional amb activitats poc rentables, amb molta 
competència i en sectors progressivament abandonats pels comerciants autòctons (Solé, 
Parella, Cavalcanti 2007: 25-26). El model nòrdic és similar al Rhineland, però es 
diferencia en què les fortes polítiques d’ocupació i l’expansió de l’Estat del benestar i la 
igualtat de gènere fomenten més l’ocupació al mercat general que l’autoocupació (Arjona 
2007).  
Als països del sud d’Europa s’observen unes particularitats que fa diferenciar-los del 
model Rhineland. A mitjans dels ’80, Espanya comença a patir unes transformacions de 
gran abast al mercat de treball i creix la demanda de llocs de treball al segment secundari, 
sobretot als sectors de la construcció, l’agricultura, el servei domèstic i l’hostaleria. Són 
llocs de treball intensius, precaris i poc remunerats amb una gran presència d’economia 
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submergida. En aquest context, Arjona i Checa dissenyen un model sud-europeu amb 
baixes taxes d’atur, altes oportunitats laborals al mercat de treball general i forts obstacles 
legals per emprendre un negoci (Solé, Parella i Cavalcanti 2007).  
 
Els immigrants a Espanya tenen més dificultats per aconseguir una targeta de treball per 
compte propi que aliè i això és el que explica l’escàs nombre de sol·licituds d’aquest tipus 
de permís. A més, elements com les traves a la convalidació d’estudis, ofertes de 
contractes en origen inferiors a la seves titulacions o la restricció del contingent a certes 
ocupacions fomenten la discriminació institucional per raó d’origen. D’altra banda, 
algunes administracions locals com la d’Almeria també posen frens a l’establiment de 
negocis immigrants amb normatives municipals, cosa que incentiva l’economia informal i 
il·legal (Arjona 2007).  
 
Malgrat aquestes dificultats, donada l’alta precarietat i etnoestratificació del mercat laboral 
espanyol i català, l’autoocupació apareix com un espai per aconseguir una estabilitat 
laboral i aspirar a la mobilitat social ascendent. L’opinió pública sovint veu amb recel 
aquest tipus de negocis en interpretar-los com una senyal d’assentament més definitiu, cosa 
que provoca una reacció d’abandonar el negoci, a part dels rumors sobre la il·legalitat o 
favoritismes i ajudes que reben per part de l’administració (Arjona 2007; Moreras 2007; 
Serra 2006)5. També al fer referència a la crisi que està patint el petit comerç a tot l’Estat 
espanyol més enllà del fet migratori6. Des de la perspectiva ecològica, queda il·lustrat com 
els comerciants locals sovint no troben a qui donar relleu i presenten dificultats per 
mantenir el negoci amb una alta rendibilitat, de manera que es crea una oportunitat per al 
treballador immigrant que opta per substituir el lloc vacant (Moreras 2007:136). Aquest 

 L’estratègia antirumors impulsada per l’Ajuntament de Barcelona posa de manifest com la majoria de 
comerços compleix la normativa comercial i desmenteix les irregularitats entorn els horaris comercials, 
l’evasió de pagament d’impostos, el finançament irregular, ajuts especials per raó d’origen,  i la venda de 
productes il·legals proporcionant dades i estudis que ho demostren  
(http://www.youtube.com/watch?v=bloTnUMCxts&list=UUzPS2o_UGdiy05cK0ebMGAA&index=1&featu
re=plcp)  
Per a més informació sobre el marc legal que opera sobre els comerços a Catalunya es pot consultar la “Guia 
bàsica de normativa comercial” elaborada per la Confederació de Comerç de Catalunya sobre horaris 
comercials, retolació, etiquetatge, preus, pagament, comprovants de compra, fulls de reclamació, garanties, 
vendes especials i gestió de residus comercials (http://bit.ly/tNdbzS).  
Com a causa estructural, es parla de la competència de gans i mitjanes superfícies, i concretament pel cas de 
Ciutat Vella, de la reducció i progressiva pauperització de la població del districte, la mala imatge del barri, 
el sistema  impositiu municipal que grava durament el petit comerç i la falta de relleu generacional 
(Aramburu 2002).
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efecte substitució cal que s’interpreti com una conseqüència i no com una causa de la crisi 
estructural d’aquest tipus de comerç (Solé, Parella i Cavalcanti 2007).  
 
Segons Kloosterman i Rath (2010), una peça clau de l’estructura d’oportunitats són els 
mercats. En un mercat, les oportunitats s’han de crear pels consumidors, altres productors 
o organitzacions públiques. En l’època post-fordista i amb la globalització, hi ha una 
fragmentació dels mercats i els consumidors busquen productes més individuals o per a un 
grup específic, de manera que afavoreix el petit comerç, perjudica l’economia de gran 
escala i sorgeixen més oportunitats per a l’autoocupació.  
 
A l’hora d’analitzar els mercats, cal tenir en compte les condicions d’accessibilitat per 
crear un negoci i el potencial creixement que poden tenir els negocis d’immigrants. Els 
autors proposen tres nivells d’anàlisi per explorar aquestes dues característiques (accés i 
creixement potencial) que caldria tenir en compte en qualsevol estudi: el nacional, el 
regional o urbà i el de barri (Klostermann i Rath 2010:194-198). Les institucions i 
regulacions nacionals tenen una influència en les trajectòries d’autoocupació post-
industrials i estableixen els límits entre les activitats comercials il·legals i les legals 
determinant què es pot convertir en una mercaderia o no (ex. la prostitució no està 
permesa). La barreja entre el que els mercats ofereixen i el que la família, les xarxes 
socials i les altres organitzacions poden proporcionar de manera privada determina els 
espais en els quals poden intervenir els immigrants fent un negoci (ex. si la família es fa 
càrrec dels fills, no té sentit fer un negoci de child care). L’accés ve molt marcat per la 
major o menor presència d’obstacles per ser autoocupat i el potencial creixement d’un 
mercat depèn de si es van creant llocs vacants per muntar un negoci i de les dificultats que 
hi hagi per entrar al mercat laboral general.  
 
Pel que fa al segon nivell, les regions i les ciutats estan guanyant importància en un context 
de més competència global i a on l’erosió de les barreres comercials entre països fomenta 
el creixement d’economies regionals. Les ciutats han d’intentar explotar els seus productes 
de manera diferenciada respecte les altres ciutats i les regions urbanes estan cada cop més 
connectades i alhora més especialitzades. Les forces regionals i urbanes, per tant, també 
afecten l’estructura d’oportunitats per als potencials empresaris. A les ciutats globals a on 
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hi ha seus d’empreses internacionals, per exemple, fa que es generin llocs de treball poc 
qualificats i que són molt accessibles per als immigrants de països menys desenvolupats7. 
 
Dins de les ciutats, els patrons espacials de distribució de la població vénen regits per 
l’estructura de barris, i les concentracions de certs grups i col·lectius en uns barris creen 
oportunitats per obrir negocis adreçats a aquests col·lectius. Els barris impliquen proximitat 
i conformen l’espai on més es desenvolupen les xarxes socials i el capital social el qual és 
tan important per a obrir un negoci. Els processos d’exclusió a nivell de barri poden 
impedir o dificultar la instauració de negocis i al contrari, als barris a on hi ha molts 
immigrants pot facilitar-la.  
 
En aquest sentit, es pot observar com en moltes ciutats l’empresariat immigrant s’ha 
concentrat als barris a on hi ha uns índexs de població immigrant més alts8. Aquesta 
correlació posa de manifest la importància de les xarxes socials basades en la proximitat 
dels coètnics i l’accés a locals comercials barats (Klosterman et al 1999:4; Moreras 
2007:137). Aquests negocis s’ubiquen a la posició més baixa de l’estructura d’oportunitats, 
allà on hi ha poques barreres d’entrada pel que fa a capital financer, qualificacions i 
formació, com a resultat dels canvis en el mercat provocats per la globalització. No 
obstant, que hi hagi poques barreres implica que hi ha més competència (principalment per 
tenir preus baixos) i es fa més difícil de sobreviure; són dues cares de la mateixa moneda. 
El fet que puguin sobreviure a aquesta competència s’explica en gran part per les 
“preferències” que porten d’origen que permeten treballar llargues jornades a un baix cost i 
pel fet d’estar incrustats en xarxes socials que els permeten reduir els costos de transacció 
de manera formal i informal (Portes i Sensenbrenner 1993; Portes 1995a; Roberts 1994; 
Zhou 1992 a Klosterman et al 1999).  
 
Les estratègies emprades per combatre la competència són principalment: ús de mà d’obra 
coètnica i salaris baixos, tot i que teòricament es compensa amb un enfortiment de les 

Els taiwanesos a la província canadenca de British Columbia, per exemple, han hagut de canviar al sector 
serveis per adaptar-se a les necessitats socio-econòmiques que demana la regió i deixar d’exportar les 
activitats que feien en origen (Klostermann i Rath 2010).
En el cas d’Holanda, l’empresariat immigrant no s’ha distribuït en l’espai de manera igual, sinó que s’ha 
concentrat en les 4 ciutats més grans. Des dels ’60, hi ha hagut una creixent arribada d’immigrants islàmics i 
això ha tingut un impacte en un augment de la demanda de carn halal, de manera que als ’70 ja s’observa una 
certa saturació en aquest sector (Kloosterman et al 1999:11-15).  
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relacions socials i els assalariats aprenen tècniques de gestió del comerç. El fet de 
relacionar-se amb la comunitat suposa una oportunitat per invertir en relacions socials amb 
la gent que podria estar interessada en el seu negoci, ja sigui com a potencial treballador, 
client o subministrador. Segons Portes, això constitueix un cas clar de relational 
embeddedness9.  
 
A nivell conceptual, és important diferenciar entre els termes d’enclavament ètnic i 
economia ètnica o empresariat ètnic. Wilson i Portes són els autors que formulen per 
primer cop el terme d’enclavament ètnic o immgrant a EUA (1980), tot i que podem 
mencionar com a precedents les obres de Bonacich (1973) sobre les minories 
intermediàries i la d’Ivan Light (1972) sobre l’empresa ètnica a Amèrica. En el seu 
moment, la teoria de l’economia enclavament resulta innovadora en tant que contradiu la 
teoria assimiliacionista clàssica segons la qual la segregació retrassa l’èxit econòmic de les 
minories (Herranz 2007). L’economia d’enclavament promou l’autoocupació i les bases 
per a una adaptació positiva de les generacions postmigratòries. En aquest sentit, el negoci 
ètnic s’interpreta no només com un procés d’autonomia laboral, sinó com un indicador del 
grau d’assentament que adopta el col·lectiu al teixit urbà de les grans ciutats (Moreras 
2007). Per tant, una certa segregació i un alt grau de solidaritat interna (força de treball 
intensiva a canvi d’ajuda i aprenentatge) possibiliten l’emergència d’empresaris ètnics 
exitosos (Solé i Parella 2005).  
 
Als ’80, hi ha nombrosos estudis fets als EUA sobre la població hispana i asiàtica basats en 
la hipòtesi de l’enclavament ètnic i en el concepte d’incorporació laboral (Bean i Tiensa, 
1987; Moore i Pachón, 1985; Hout, 1986; Portes i Bach, 1985; Portes i Stepick, 1985; 
Stepick i Portes, 1986 a Herranz 2007). Aquests estudis assumeixen que tota la població 
immigrant de l’enclavament es beneficia de la mateixa forma en l’ascensió de classe 
social. No obstant, com s’ha mencionat anteriorment, estudis posteriors comencen a 
qüestionar aquestes tesis i posen de manifest que la mobilitat social es dóna només en el 
cas dels empresaris, però no en el dels empleats. A més a més, es posa de manifest que la 
concentració residencial no sempre coincideix amb l’econòmica o laboral, de manera que 

Portes diferencia entre la “incorporació estructural” dels immigrants a la corrent socio-econòmica dominant 
dels mercats de treball occidentals i la “incorporació relacional” que implica submergir-se en xarxes ètniques, 
especialment en aquells contextos on la incorporació estructural és difícil d’aconseguir (Klostermann i Rath 
1999:13). 
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l’etnicitat entre empleats i caps es dóna al lloc de treball, però no al de residència (Wilson i 
Martin, 1982; Portes i Manning, 1986 a Herranz 2007). També pot ser que hi hagi una 
concentració ètnica en un determinat sector econòmic sense que els negocis estiguin 
concentrats en una zona concreta ni que els empresaris i empleats visquin al mateix barri.  
 
Per això, comencen a sorgir nous conceptes com els de negocis ètnics, empresariat ètnic o 
autoocupació ètnica o immigrant. També destaca el concepte d’economia ètnica el qual 
designa a un conjunt de negocis on els propietaris (i a vegades els empleats) són 
immigrants sense que això impliqui estar al mateix lloc, ni que els compradors dels 
productes siguin membres del mateix grup, ni que existeixi un ambient cultural comú dins 
les empreses (Herranz 2007). En aquest sentit, Pécoud (2010) argumenta que s’ha tendit a 
confondre allò que és ètnic en l’economia ètnica. Hi ha tres factors que obliguen a la 
necessitat de reavaluar la naturalesa ètnica de les activitats comercials dels immigrants: i) 
la porositat dels límits ètnics en les interaccions comercials entre diferents col·lectius 
d’immigrants, ii) la diversitat dins les economies d’immigrants en termes d’estatus, gènere, 
classe i generacions i iii) el context polític i institucional en el qual les economies dels 
immigrants tenen lloc. Seguint aquesta línia, Moreras (2007) argumenta com prefereix 
parlar d’iniciatives comercials d’immigrants i fer referència al seu origen nacional (i no 
tant ètnic) per operacionalitzar els conceptes amb una base més àmplia.  
 
D’altra banda, cal distingir entre dos sectors dins les economies ètniques: l’economia de 
propietat ètnica (on l’immigrant és el propietari) i l’economia ètnicament controlada 
(requereix el control per part dels empleats coètnics, però no fa falta la propietat)10. Alhora, 
ambdós tipus d’economies ètniques estan composades de subsectors formals, informals i 
control de les empreses (Tienda i Raijman 2000:292-296 a Light 2007). El sector formal 
inclou a les empreses que paguen impostos i estan registrades oficialment. El sector 
informal consta d’empreses que produeixen béns legals, però ho fan sense pagar impostos 
ni tenir un reconeixement oficial. I el subsector il·legal està conformat per empreses que 
produeixen o distribueixen productes prohibits per la llei, com per exemple documents 
falsos d’estrangeria, pornografia, drogues o vídeos pirates. Sovint, les empreses comencen 
al sector informal i amb el temps passen al formal (Castells i Portes 1989:15). Segons 

	
Per control s’entén que “els empleats coètnics exerceixen un poder de mercat important i durader sobre 
els llocs de treball pel que fa a la seva quantitat, concentració i organització” (Light 2007:42).
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Light (2007), la taxa d’autoocupació d’immigrants és major al sector informal que al 
formal (tot i que no especifica a on) i ambdues augmenten considerablement si es 
considera que els immigrants solen combinar treballs complementaris.  
 
A continuació, presentem una síntesi de les quatre grans perspectives que s’han plantejat al 
voltant de l’empresariat ètnic en les últimes dècades posant de manifest els autors, 
conceptes, teories i característiques més rellevants de cadascuna d’elles.   
 




Font: Elaboració pròpia 
 
2.2 Veus crítiques dins l’empresariat ètnic  
 
Hi ha tota una literatura que qüestiona el concepte de “solidaritat intraètnica” i critica 
l’excés de protagonisme que s’ha donat a les teories del capital social i les xarxes 
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migratòries dins del fet migratori. Es tendeix a suposar que les xarxes socials redueixen 
necessàriament els costos de l’emigració i que les xarxes invariablement incrementen els 
beneficis econòmics. S’utilitzen les teories de l’enclavament ètnic assumint que les 
economies ètniques porten prosperitat (millora de salaris i condicions de treball) i millors 
perspectives per a una mobilitat social ascendent (Ahmad 2010:165). Però el fet que uns 
immigrants hagin aconseguit prosperar a nivell econòmic o social està condicionat per les 
relacions de poder que es donen dins la comunitat i per la seva posició a la xarxa o per les 
condicions d’arribada al país (sovint amb molts deutes per poder pagar el viatge). Sota 
aquesta perspectiva, cal doncs, recuperar l’anàlisi dels factors estructurals econòmics i 
polítics (nivell macro) i les circumstàncies individuals (nivell micro), i no basar-se tant en 
els vincles forts i dèbils de les xarxes socials (nivell meso) (Ahmad 2010; Pécoud 2010).  
 
Segons el mateix autor, ni els crítics ni els defensors de l’economia ètnica han examinat en 
detall l’economia política de l’activitat empresarial ètnica en funció de la dinàmica política 
i institucional nacional. Els factors polítics i econòmics sovint són més importants a l’hora 
de configurar la intensitat de les connexions entre la societat d’origen i destí. Els controls 
estatals interns i externs de la immigració (drets de residència i contractes de treball) 
estructuren la posició social dels nouvinguts dins del marc de les xarxes ètniques i del 
mercat de treball. També intenta desmentir que el transnacionalisme avui sigui tan viu 
gràcies a l’ús de la tecnologia i al fet que s’hagi donat més importància al 
transnacionalisme (i al seu vincle amb origen) que al procés productiu (a la seva feina al 
país de destí).  
 
La presència de tràfic d’immigrants i de la mercantilització de les xarxes també posa en 
qüestió la idea romàntica de la solidaritat intraètnica en les xarxes socials. Pedone 
(2006:132) argumenta que gran part dels favors impliquen una transacció monetària, cosa 
que reforça les relacions de poder i configura vincles cada cop més verticals a les xarxes 
migratòries. La mercantilització de les xarxes es veu reflectida en pràctiques com pagar a 
uns intermediaris o agenti (que solen ser immigrants) per aconseguir papers, especular amb 
la venda de contractes de treball aprofitant la posició dominant del propietari per exercir 
més pressió sobre els empleats i sotmetre’ls a unes condicions més dures i a uns salaris 
més baixos, o en la proliferació de les disputes pel retorn dels préstecs comunitaris. Això 
desemboca en què els immigrants a vegades parlen amb ressentiment dels seus 
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compatriotes i es queixen de la seva presència a Europa amb un to que va més enllà de la 
nostàlgia per la pàtria, cosa que denota una certa atmosfera de desconfiança.  
 
La suposada solidaritat ètnica entre propietari i empleat porta a l’immigrant empleat a 
dependre del propietari i a acceptar condicions per sota del nivell d’acceptació de la 
població autòctona. La solidaritat no és res més que l’explotació dels empresaris als seus 
compatriotes. Portes i Jensen (1987), defensors de la teoria de l’enclavament, van contestar 
a aquestes crítiques argumentant que l’èxit econòmic no es dóna sense la col·laboració de 
l’empresari i els empleats. No obstant, tal i com afirma Herranz (2007), aquesta 
dependència mútua no significa que hi hagi una condició d’igualtat entre ells, ja que els 
nouvinguts tenen un estatus ocupacional i financer molt inferior.  
 
Light (2007) contesta a aquestes crítiques amb un altre argument. Els salaris més baixos en 
les economies de propietat ètnica no justifiquen l’acusació d’explotació laboral que sovint 
es fa als propietaris d’empreses ètniques (Loucky et al 1994 a Light 2007). Des d’un 
enfocament marxista, l’explotació depèn de la ràtio de salaris-guanys i per tant, no hi pot 
haver explotació si no hi ha guanys independentment del poc que es pagui als empleats. 
Els guanys d’una empresa no inclouen el treball del propietari el qual normalment és l’únic 
ingrés que tenen els propietaris d’empreses ètniques després de llargues hores de treball 
(Barret, Jones i McEvoy 1996:788 a Light 2007), situació que es pot traslladar als 
treballadors familiars sense salari, especialment a les dones dels propietaris.  
 
2.3 Comunitat pakistanesa i empresariat ètnic 
 
Pel que fa a la literatura sobre la població pakistanesa, en aquesta darrera dècada s’han 
realitzat alguns estudis a Espanya, i sobretot a Catalunya en ser la regió que compta amb 
una major proporció de pakistanesos (Beltrán i Sáiz 2007; Moreras 2005; Solé i Rodríguez 
2005; Tolsanas 2007; Direcció General per a la Immigració 2011). Alguns autors han optat 
per fer una descripció analítica de la comunitat a nivell més genèric i altres s’han 
concentrat en temàtiques més específiques com la configuració comunitària a partir dels 
centres de culte islàmics, la diàspora del col·lectiu o la presència d’un empresariat ètnic 
pakistanès. Paral·lelament, hi ha una literatura més desenvolupada que parla de 
l’empresariat ètnic o economia ètnica no atribuïda a cap col·lectiu en específic (Solé i 
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Parella 2005; Herranz 2007; Arjona i Checa 2009) i una part d’aquesta que es dedica a 
l’estudi de grups asiàtics, a on hi entra el Pakistan (Moreras 2005; Toslanas 2007; Beltrán i 
Sáiz 2010; Valenzuela 2010). No obstant, cal dir que existeix un gran buit en la producció 
bibliogràfica a Espanya i a Catalunya sobre el col·lectiu pakistanès (Beltrán i Sáiz 2002), 
sobretot pel que fa a les dinàmiques d’assentament i a la dimensió sociocultural de la 
integració. Tolsanas (2007) argumenta com el fet d’haver estat “invisibles” fins fa 
relativament pocs anys i haver-los confós amb altres col·lectius de l’Àsia Meridional per la 
seva etnicitat o la seva pràctica religiosa, el col·lectiu pakistanès és avui dia un dels més 
desconeguts del mapa migratori català.  
 
A Europa, destaquen els estudis fets al Regne Unit a on hi ha un gran volum de 
pakistanesos arran de la relació (post)colonial amb el Pakistan. La literatura que ha 
explorat la comunitat pakistanesa (i l’empresariat ètnic) sovint entra dins dels estudis sobre 
les comunitats asiàtiques. Werbner consta com una de les grans coneixedores del col·lectiu 
dedicant-se també a l’anàlisi dels negocis pakistanesos a GB (1987, 1990a, 1990b) i a les 
especificitats de les dones empresàries del sud-est asiàtic (2009). Especialment interessant 
és la comparació de grups asiàtics en les dinàmiques d’emprenedoria que fa ús d’elements 
estructurals i culturals (Moodod et al 1998). Des de la perspectiva transnacional, s’han 
examinat les iniciatives empresarials i les seves connexions amb el Pakistan apel·lant a 
arguments connectats amb la política econòmica, xarxes transnacionals i relacions de 
parentiu (Ballard 2003). Des de la perspectiva antropològica, també s’avaluen les 
dinàmiques d’assentament del col·lectiu a la societat britànica i els recursos que els 
proporciona la comunitat d’acord amb els cànons culturals importats d’origen fent esment, 
entre d’altres, a les inversions de les remeses (Dahya 1973).  
 
Manchester apareix com una de les ciutats clàssiques de l’empresariat ètnic controlat per la 
comunitat pakistanesa. Des que es va introduir a la petita indústria tèxtil i fins el dia d’avui 
s’ han observat tres fases d’implantació (Werbner 1990). La primera és la “multiplicació 
horitzontal” on el col·lectiu es va incorporant al sector gràcies a les poques barreres 
d’entrada, l’experiència d’origen i la necessitat d’una baixa inversió de capital. Aquest 
procés es dóna sobretot en períodes de recessió econòmica i molt atur, ja que els 
immigrants busquen formes alternatives de treball. Després d’acumular informació sobre el 
mercat, es dóna un impuls qualitatiu al negoci mitjançant la importació, la venta al major i 
al menor o la manufactura directa en una segona etapa d’”extensió vertical”. I en el 
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moment en què es comencen a diversificar els productes cap a altres activitats 
econòmiques, es produeix la tercera etapa d’”extensió horitzontal”. El cas de Manchester 
posa de manifest com el primer tipus de negoci establert per immigrants sovint marca 
l’especialització del col·lectiu en aquell sector i acaba derivant en un enclavament ètnic.  
 
Pel que fa a les estratègies ètniques, l’ús de mà d’obra familiar és clau per al 
desenvolupament del negoci. La família es concep com una unitat de producció on cada 
membre aporta alguna cosa en funció de les seves habilitats. A més, la viabilitat i la 
durabilitat del negoci és com un “examen” on es posa a prova el suport familiar i la seva 
perseverança més que la rendibilitat. En casos de fallida, la família opera de manera 
conjunta i s’enfronta de la mateixa manera que l’èxit econòmic: com un projecte familiar, 
minimitzant costos i pèrdues. La família és una font de confiança, tot i que aquesta no es 
dóna de forma automàtica ni al llarg de les generacions pel sol fet de pertànyer al mateix 
grup ètnic. Membres coneguts de la mateixa comunitat també poden ser vistos amb sospita. 
A nivell comunal, els homes treballen per aconseguir honor i reputació al llarg del temps, 
cosa que forma part d’una aspiració cultural.  
 
La interdependència vertical entre els fabricants, majoristes i venedors genera estructures 
de poder i domini dins la comunitat pakistanesa local (Werbner 1990). Es pot analitzar 
l’estructura de classes en funció del seu estatus socioeconòmic (ocupació, riquesa i 
educació), però aquesta relació no es dóna necessàriament. El que determina més les 
diferències de classe són els nivells de dependència interna i externa, i la interdependència. 
Per això, l’autora emfasitza la importància de distingir entre el nivell socioeconòmic del 
col·lectiu immigrant i les relacions de classe que es donen en el seu interior, i com els 
negocis i els diversos agents que hi participen estan connectats entre ells. En aquest sentit, 
els majoristes solen ocupar una de les posicions amb més poder. Són els que compren a 
terminis als fabricants i donen crèdit als comerciants i minoristes, creant una relació de 
dependència amb cadascun d’ells.  
 
No obstant, també hi ha fabricants que venen els productes directament als minoristes i es 
reparteixen els beneficis sense passar pels majoristes, de manera que la dependència no és 
tan gran. Alhora, els comerciants mantenen la relació amb alguns majoristes i 
paral·lelament compren productes d’oferta en metàl·lic pel seu compte. Els fabricants 
també intenten no dependre d’un sol majorista i intenten tenir més d’un client sovint en 
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diferents llocs. Al voltant d’aquests negocis també hi sol haver altres empleats que sovint 
són o bé dones, amics, parents o homes joves que treballen fent feines específiques com de 
caixer, conductor, desempaquetant i empaquetant els productes, tallant la carn, o en 
general donant suport i supervisant que tot estigui correcte. I l’altre actor clau amb el qual 
s’estableixen relacions de dependència són professionals com els comptables, notaris o 
agències de viatge i assegurances, sovint necessaris perquè l’empresa funcioni.  
 
Varis autors argumenten que la mobilitat entre empleat i propietari del negoci és fluïda i 
que el temps dedicat a treballar en un negoci com a empleat s’aprofita per aprendre els 
coneixements per després muntar un negoci propi o ser promocionat internament (Wilson i 
Portes 1980; Waldinger 1984a, 1984b; Werbner 1990; Solé i Parella 2005; Solé, Parella i 
Cavalcanti 2007; Beltrán i Sáiz 2007). En el cas de la comunitat pakistanesa, opera de la 
mateixa manera, tal i com Werbner (1990) ho menciona “it holds a promise for the future”. 
Això no treu que les relacions (d’amistat) entre propietari i empleats sovint són una font de 
conflicte per les diferents posicions que ocupen, i quan el negoci va malament, la relació 
també se’n veu ressentida. 
 
El col·lectiu pakistanès fa un ús important de les associacions de crèdit rotatiu (kommitti) a 
l’hora d’establir un negoci. Són associacions informals on els membres realitzen 
aportacions periòdiques a un fons comú que s’entrega als seus contribuents. La persona 
que rep el crèdit continua fent aportacions de manera que els altres connacionals puguin 
tenir accés a finançament quan així ho sol·licitin. Les quantitats de diners solen ser força 
altes11 i serveixen tant per estalviar com per invertir. Estan dirigides per una persona que és 
la que té la iniciativa i s’encarrega de recol·lectar els diners, fer els sorteigs periòdicament i 
penalitzar els que no paguen. Aquests sistema està basat en una relació de confiança entre 
membres d’una mateixa comunitat (Werbner 1990:70-71).  
 
Iniciar un negoci implica molts canvis en l’organització de les relacions comunals i 
interpersonals que tenen a veure amb el desenvolupament d’una cultura d’empresarial. 
Aquesta transmet el coneixement i el know-how del negoci dins la comunitat. L’actitud 
davant del risc és clau en la cultura empresarial i dins la comunitat pakistanesa prendre risc 
es percep com a quelcom legítim. El fet que provinguin d’una cultura no familiar amb la de 

		En el cas de GB, Werbner parla de 2.100£ a la setmana a la dècada dels ’90. 
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la societat d’acollida pot tenir un doble efecte: no beneficiar-se de les possibilitats que els 
pot permetre la integració, però alhora poden evitar les limitacions que imposa la societat 
d’acollida. Per tant, estar dins de la societat, però no ser part d’ella els permet buscar una 
manera de viure que concorda bastant amb la pràctica empresarial ètnica (Werbner, 1990).  
 
Altres atribueixen l’actitud positiva vers el risc a una inseguretat econòmica produïda per 
la precarietat al món laboral i als valors que preconitza la religió musulmana (Moodod et al 
1998). Per als més creients, l’èxit o el fracàs empresarial està en mans de Déu. La religió 
facilita i alhora restringeix l’èxit empresarial, ja que d’una banda permet que molta gent 
s’animi a iniciar un negoci, però l’excés de confiança pot desembocar en el fracàs 
empresarial. No obstant, la percepció de la majoria és de satisfacció, cosa que s’explica per 
l’alta autoestima i estatus que adquireix l’empresari dins la comunitat.  
 
En un estudi comparatiu dels grups sud-asiàtics britànics (indis, pakistanesos i asiàtics 
africans), Modood et al (1998) plantegen com els factors culturals influeixen les 
estructures d’oportunitats a l’hora d’establir un negoci. D’entre els factors que mouen els 
pakistanesos a l’autoocupació (factors push), quasi la meitat fa menció a les condicions 
laborals precàries i episodis de racisme al mercat laboral general, mentre que als dos altres 
col·lectius predomina una actitud positiva d’oportunitat i avantatge. Entre els factors 
d’atracció (pull), destaca aconseguir un estatus més alt dins el nucli familiar i la societat 
d’acollida. Quasi tots els pakistanesos comencen el negoci amb estalvis propis. Això 
s’explica bàsicament per les concepcions de la religió musulmana de justícia econòmica i 
el rebuig dels interessos que cobren els bancs, i pels estereotips de les institucions 
bancàries sobre els emprenedors musulmans. N’hi ha molts que tenen familiars amb un 
negoci o aquests els han incentivat a crear-ne un. El fet que sovint no es permeti a les 
dones treballar fora de casa, la manca d’aptituds comercials, baixos recursos financers, 
creences religioses entorn l’austeritat i un nivell d’educació baix són elements que 




3. Estratègia metodològica  
3.1 Marc analític 
 
Després d’haver revisat les diferents escoles i perspectives teòriques entorn l’empresariat 
ètnic i haver-les presentat de manera simplificada a la figura 1, el marc analític que prenem 
per a aquesta tesina gira entorn el mixed embeddedness. Aquest model es presenta com el 
més adequat en tant que abasta elements culturals i estructurals, suposa una revisió i 
actualització de l’anterior model de Waldiner et al (1990) i està més adaptat al context 
europeu. A més, la revisió d’Arjona i Checa (2006) i la seva proposta del model sud-
europeu aporta els ingredients que aparentment més s’ajusten a la realitat de l’empresariat 
ètnic a l’Estat espanyol. No obstant, aquest tampoc és un marc analític rígid i tancat i 
s’entén que les aproximacions teòriques estan relacionades les unes amb les altres, de 
manera que durant el text es poden fer referències a elements més propis d’altres teories i 
perspectives.  
 
Pel que fa a les distincions terminològiques, ens interessen especialment els conceptes 
d’empresariat immigrant o ètnic (o negocis d’immigrants o ètnics), ja que tenen una 
dimensió més àmplia i ajustada al context espanyol i català versus els enclavaments ètnics 
propis de grans ciutats americanes i de part de la literatura anglosaxona. D’altra banda, 
aquí ens centrarem sobretot amb les activitats comercials del subsector formal, tot i que és 
possible que també es registrin activitats informals tant pel desconeixement de la situació 
legal del negoci com per la dificultat de diferenciar en cada cas la frontera entre la 
formalitat i la informalitat.  
 
La metodologia d’aquest treball és fonamentalment qualitativa i etnogràfica amb l’ús 
d’entrevistes en profunditat i observació participant. Aquestes dades s’han contrastat amb 
una vessant més quantitativa gràcies a la creació d’una base de dades dels negocis 
pakistanesos del barri i una revisió de fonts estadístiques secundàries sobre el perfil 
sociodemogràfic i la inserció al mercat de treball. La triangulació de les dades ha permès 
obtenir una imatge global a on les orientacions quantitatives i qualitatives es 
complementen les unes a les altres. L’elecció d’aquesta metodologia es justifica com la 
més estratègica per a respondre les següents preguntes d’estudi:  
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1. Quins són els factors que motiven l’autoocupació dels pakistanesos al Raval? Quines 
són les característiques del col·lectiu que la fomenta? Quins recursos i estratègies 
utilitzen?   
2. Com gestionen els pakistanesos els seus negocis? Quin és el seu funcionament i quins 
recursos humans, comercials i financers utilitzen?  
 
Les entrevistes en profunditat permeten indagar sobre els perquès d’establir negocis com a 
mode d’incorporació laboral i els coms relatius a la gestió i funcionament dels comerços. 
Després d’haver explorat una mica el camp i posant-ho en relació a l’estat de la qüestió, 
hem dissenyat la següent hipòtesi d’estudi:  
 
 L’elevada presència d’autoocupació dels pakistanesos al barri del Raval de 
Barcelona s’explica per una multiplicitat de factors associats al model del mixed 
embeddedness: una estructura d’oportunitats favorable amb poques barreres 
d’entrada, característiques ètnico-culturals del col·lectiu que associen el projecte 
migratori amb l’activitat comercial, i poder comptar amb recursos i estratègies 
ètniques que faciliten l’obertura i la gestió dels negocis.  
 
Partint del fenomen de l’empresariat ètnic, s’ha definit el cas empíric entorn els negocis 
dels pakistanesos al barri del Raval (2011) i s’han operacionalitzat les preguntes d’estudi 
amb una sèrie de variables i indicadors que s’han utilitzat per fer la guia de les entrevistes i 
que exposem a continuació.  
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Figura 2: Operacionalització de les preguntes d’estudi  
 
 











































































3.2 Fases de la investigació  
 
Revisió de la literatura 
S’ha fet una revisió d’aquells articles relacionats amb la temàtica d’estudi prenent com a 
referència bàsicament dues entrades: l’empresariat ètnic i economia ètnica, i el col·lectiu 
pakistanès. Amb aquests conceptes, s’han explorat articles que es mouen en diferents 
camps com la sociologia, l’antropologia, l’economia, la geografia, l’urbanisme o la política 
econòmica. Aquesta informació s’ha reflectit en un estat de la qüestió exposant les 
diferents escoles de pensament, teories i principals conceptes tot mostrant una evolució a 
partir de les crítiques que han anat rebent al llarg de les últimes dècades. No ens hem 
volgut quedar només en un pla conceptual i hem fet incidència d’alguns casos pràctics i 
recerques aplicades a diverses ciutats i regions d’Europa i EUA. Al final d’aquesta secció, 
s’ha dissenyat una figura que simplifica i sintetitza les perspectives teòriques de forma 
esquemàtica i hem establert el marc analític que millor s’ajusta a les preguntes d’estudi 
d’aquesta investigació.  
 
Marc contextual 
En aquesta fase s’ha fet una exploració de dades sociodemogràfiques del col·lectiu 
pakistanès a nivell espanyol i català posant especial atenció a les de la ciutat de Barcelona i 
el barri del Raval (habitants empadronats, piràmide poblacional, distribució residencial per 
barris i nivell d’estudis). A més, s’han revisat dades estadístiques que informen de les taxes 
d’ocupació, permisos concedits per compte propi i aliè, i els règims d’afiliació a la 
seguretat social al conjunt de l’Estat. Aquesta secció constitueix una primera fase d’anàlisi 
que informa dels patrons residencials, laborals i sociodemogràfics necessaris per entendre 
l’emergència de l’empresariat ètnic del col·lectiu pakistanès. S’han utilitzat fonts 
secundàries del Ministeri de Treball i Immigració, l’Institut Nacional d’Estadística, la 
Direcció General d’Immigració, el Departament de Benestar i Família, i de l’Ajuntament 
de Barcelona.  
 
Treball de camp  
El treball de camp conforma la part central d’aquesta investigació havent dedicat dos 
mesos i mig al recull de dades i a fer una introspecció al barri intentant penetrar a la 
comunitat poc a poc. Aquesta fase es nodreix de dos grans parts: la primera s’ha basat en la 
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creació d’una base de dades de tots els comerços regentats per pakistanesos al barri del 
Raval i la segona, en la realització de deu entrevistes en profunditat amb diversos 
empresaris i líders de la comunitat. La decisió de crear una base de dades es justifica per la 
inexistència d’un cens fiable i exacte de les activitats comercials del col·lectiu, tal i com 
s’ha posat de manifest en altres informes i investigacions fetes anteriorment (Serra 2006, 
Moreras 2007, Confederació de Comerç de Catalunya 200912).  
 
Dins de les delimitacions territorials del Raval (excloent les Rambles per la seva casuística 
especial i diferenciada de la resta del barri i a on la gran majoria de comerços està 
controlada pel col·lectiu indi), s’ha procedit a fer un recompte manual de tots els comerços 
pakistanesos de tots els carrers del barri. Inicialment, només es volia prendre constància 
del nom, l’adreça, el tipus de comerç i que la propietat del negoci (que no del local) estava 
en mans de pakistanesos per tal de poder elaborar un mapa, ubicar els negocis al territori i 
observar pautes de concentració, dispersió i mescla. Havent entrat en la discussió 
conceptual de què es considera un negoci ètnic i de si es poden observar indicis 
d’enclavament ètnic al barri, el paràmetre inicial era fixar-se en els negocis de propietat 
ètnica (que no només ètnicament controlats on el propietari no té perquè ser immigrant) i 
veure a més a més, si els treballadors també eren d’origen pakistanès. No obstant, després 
d’haver iniciat el treball de camp, es va observar que en la gran majoria d’establiments, 
l’origen dels empleats i titulars sol coincidir, tal i com analitzarem més endavant. L’espai 
deixat per a les observacions va anar adquirint importància i van aparèixer nous ítems per 
preguntar, com per exemple, quants treballadors hi havia (en teoria, formalment amb un 
sou), si el propietari tenia més negocis i a on, i el temps que feia que havien obert. Aquells 
casos a on hi havia l’oportunitat de recollir més dades, altres preguntes que es feien eren en 
relació al temps d’arribada, a la decisió d’emprendre el negoci, experiències laborals 
anteriors, xarxes socials o comentar sobre l’activitat comercial del seu propi col·lectiu i 

	)“En primer lloc, caldria posar en relleu la inexistència de registres oficials per tal de poder analitzar els 
negocis d’immigrants a Catalunya; registres on es pogués consultar la quantitat d’establiments regentats per 
immigrants, tenint en compte la nacionalitat i l’activitat econòmica. D’altra banda, són molts els estudis que 
es fan ressò d’aquesta manca d’informació i que presenten treballs sobre els negocis d’immigrants a 
Catalunya. L’estudi del geògraf Jordi Moreras, centrat en les activitats comercials dels estrangers a Ciutat 
Vella (Moreras, 2002); l’estudi a la ciutat de Barcelona sobre la situació del mercat de treball i la immigració 
dut a terme per Recio, Parella, Pajares i Sabadí (Re- cio, Parella, Pajares i Sabadí, 2007); la recerca sobre 
l’estat del comerç ètnic a Ciutat Vella, per Pau Serra (Serra, 2006) o el treball Immigració i mercat de treball 
a la ciutat de Barcelona, del Consell Econòmic i Social de Barcelona, juntament amb la Fundació Jaume 
Bofill” (Confederació de Comerç de Catalunya, 2009:9).  
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discutir temes com l’impacte de la crisi i la forta competència. Tots aquests temes són els 
que van servir per després incloure’ls a la guia d’entrevistes, entre d’altres.  
 
Com es pot veure a l’annex 3, la recollida de dades es va fer entre els mesos d’octubre, 
novembre i desembre, i es va fer un recompte total de 244 negocis. Tot i que no s’ha pogut 
aconseguir tota la informació de tots els comerços, hi ha un volum prou elevat de negocis 
que disposen de les dades referents a les preguntes principals: número de treballadors, 
nombre de negocis per propietari i temps en funcionament. La informació addicional de les 
observacions ha permès enriquir enormement la interpretació de les dades.  
 
Un cop incloses les dades a una fulla d’excel, s’ha procedit a la sistematització cartogràfica 
i disseny de mapes per tipologia d’activitat comercial. Després d’avaluar vàries opcions 
entorn el sistema informàtic a utilitzar amb l’assessorament de geògrafs i cartògrafs (des de 
sistemes simples com el google maps a programes complexes com l’ArcInfo), es va decidir 
utilitzar els mapes proporcionats per Cartobcn13 i editar-los amb l’Autocad i el Photoshop. 
Pel tipus de dades que s’han aconseguit i la utilitat que se li volia donar, ha estat un sistema 
útil i efectiu. Amb el Photoshop s’ha pogut introduir una cartografia de punts de diferents 
colors que reflecteixen tots els comerços del barri segons la seva tipologia. Com es pot 
veure a l’Annex 3, primer es van codificar els tipus de comerç amb una lletra de la A a la 
Q per oferir una tipologia més rica i variada i poder-la utilitzar a l’anàlisi. Per elaborar els 
mapes, es van recodificar les lletres per colors i ampliar les tipologies que tenien menys 
casos aglutinant varis tipus de comerç.  Per tal d’oferir una bona lectura gràfica, s’ha 
utilitzat la gama de colors proporcionada per Color Brewer14 la qual assegura la visibilitat 
més òptima de tots els punts segons una escala de colors contrastats qualitativament. Els 
punts s’han dibuixat sobre un plànol parcel·lat per tal de tenir una idea aproximada de 
l’amplitud dels locals.  
 
En total s’han elaborat 11 mapes: un de global amb tots els comerços inclosos i deu de 
diferents, un per cada tipus de comerç per poder analitzar les diferents pautes de distribució 
territorial que segueix cadascun (veure Annex 1).  

	 Cartobcn és un servei de la Direcció d’Informació de Base i Cartografia de l’Ajuntament de Barcelona 
(http://w20.bcn.cat/cartobcn/default.aspx?lang=ca)  
14
 Color Brewer està dissenyat per la geògrafa Cynthia Brewer per explotar els recursos del color en la 
cartografia tenint en compte les persones amb baixa visibilitat (http://colorbrewer2.org/)  
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La segona etapa del treball de camp la constitueixen les entrevistes en profunditat. Pel que 
fa al procés de mostreig, es van escollir uns criteris de selecció que  permetessin aglutinar 
diferents perfils d’empresaris. Els criteris més importants han estat el domini del castellà 
(assegurar que hi podia haver una comunicació més o menys fluïda en castellà o en anglès 
durant l’entrevista), el tipus d’empresari (si petit, gran o mitjà), la participació a la vida 
social de la ciutat i aconseguir una diversitat de tipus de comerços. També s’ha entrevistat 
el president de la CTAC, agent vinculat al terreny sindical, per explorar de quina manera es 
promou l’emprenedoria immigrant i quines experiències han tingut amb el col·lectiu.  
 
L’accés ha vingut garantit per diferents canals. D’una banda, el procés de recollida de 
dades ha permès conèixer alguns treballadors i empresaris que complien amb els criteris de 
mostreig i s’han pres les dades de contacte (E5, E6 i E9). En el cas dels líders de la 
comunitat, s’ha optat per la via directa (E2) o a través d’altres acadèmics que han fet de 
gatekeepers (E3, E7 i E8). L’accés amb l’E4 ha vingut gràcies a l’assistència a una jornada 
que va organitzar l’Ajuntament de Barcelona amb la comunitat pakistanesa al barri de Sant 
Martí dins del programa de reagrupament familiar i amb l’E10, gràcies a una jornada sobre 
emprenedoria immigrant feta a l’associació Fedelatina. En termes globals, l’accés no ha 
estat difícil i els entrevistats s’han mostrat força oberts i disposats a col·laborar. No 
obstant, cal dir que en un parell de casos, l’accés ha estat denegat, un dels quals podria 
haver estat força interessant, ja que es tracta d’una dona empresària i a part de l’E2, no n’hi 
ha gaires més.  
 
Del total de les 10 entrevistes (una de les quals ha estat doble), podem veure que són tot 
homes excepte una dona. Quasi tots tenen entre 30 i 50 anys, excepte l’E6 i l’E9 que en 
tenen menys de 30. Pel que fa a l’ocupació, hi ha cinc petits empresaris (amb 1 comerç), 
tres empresaris mitjans (han tingut de 2 a 4 comerços) i una gran empresària (amb més de 
4 comerços). Tots els entrevistats porten més de 10 anys a Espanya (dels quals la gran 
majoria han vingut directament a Espanya), excepte dos que porten 3 i 8 anys. La tipologia 
de comerç que tenen els empresaris està orientada a una clientela general i es mou en el 
sector serveis i hostaleria. El temps d’antiguitat varia entre 4 mesos i 11 anys i els 
comerços estan ubicats tots al Raval, excepte els de l’E1 que estan a Santa Caterina (Ciutat 
Vella) que s’ha inclòs a la mostra per qüestions d’accés.  
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En aquesta taula, podem veure els detalls de cadascun dels entrevistats i s’hi han afegit tres 
persones més que els hem anomenat “informants destacats” que han aportat informació 
rellevant en la temàtica d’estudi i als quals ens referim a la secció d’anàlisi posterior.   
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N/A N/A N/A N/A N/A 
Informants destacats  
 
I1  És el primer pakistanès que ocupa una posició dins d’un sindicat a Catalunya. 
I2 És una noia de 23 anys, estudiant d’enginyeria química, que vaig conèixer a la primera trobada amb una família 
pakistanesa en una etapa exploratòria.  
I3 És un ex-empresari que tenia un parell de negocis a Barcelona, però els ha tancat i ha tornat al Pakistan. Té estudis 
superiors i ha tingut una trajectòria migratòria força diferent a la resta.  
 
Font: Elaboració pròpia 
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Seguint el mètode de conversa natural de Gillham (2000), el tipus d’entrevista que s’ha 
utilitzat és semiestructurada i en profunditat, amb una duració d’entre 40 minuts i 3 hores. 
En alguns casos, les entrevistes s’han fet en dues sessions per la seva llarga durada i la 
majoria d’elles s’han realitzat o bé als establiments comercials o en bars i restaurants 
regentats per pakistanesos. Prèviament a les entrevistes, es va elaborar una guia amb una 
sèrie de temes i preguntes a tractar en funció de les variables i indicadors definits 
anteriorment (veure Annex 2). No obstant, tal i com afirmen Rubin i Rubin (1995:47 a 
Babbie 1999:268), “la naturalesa contínua de les entrevistes qualitatives significa que les 
preguntes es redissenyen durant tot el projecte”, i així ha estat. Al llarg de les entrevistes, 
s’han anat seleccionant aquells temes de més interès i que proporcionaven més informació, 
i en funció d’això, s’han replantejat les preguntes inicials d’estudi tal i com s’han exposat a 
dalt.  
 
Un cop realitzades les entrevistes s’han transcrit quasi literalment i s’han codificat atorgant 
un codi a cada entrevistat per tal de garantir la seva anonimat i confidencialitat15. Per últim, 
només afegir que el treball de camp també compta amb la realització d’observació 
participant que es nodreix sobretot del procés de recollida de dades pels comerços, però 
també de la participació en congressos, jornades i events múltiples relacionats amb la 
temàtica d’estudi16, i de moments de lleure al barri del Raval.  
 
Anàlisi de dades 
Un cop s’ha finalitzat el treball de camp, s’ha procedit a la fase final d’anàlisi de dades i 
redacció del treball. Per tal de processar tota la informació recollida, s’ha fet ús de totes les 
notes d’observació i transcripcions, i s’han analitzat d’acord amb les variables i els 
indicadors de l’estudi. En la interpretació dels mapes s’ha fet menció a les diferències 

15
 Els líders de la comunitat han expressat el seu consentiment a l’hora de revelar l’autoria de les seves 
opinions (tot i que sigui de manera indirecta amb un codi com la resta d’entrevistats).  
 
16
 Durant el treball de camp, s’ha assistit als següents events:  
- Sessió del programa de reagrupació familiar a Sant Martí amb la comunitat pakistanesa, organitzat 
per l’Ajuntament de Barcelona (07.11.11) 
- Jornada emprenedoria immigrant, organitzat per Fedelatina i CTAC-UPTA (18.11.11) 
- 1r Congrés de Comerç i Nouvinguts, organitzat per la patronal PIMEC (28-29/11/11) 
-  “Islam, aquí y ahora. identidad y percepciones. Jornadas sobre el Islam, medios de comunicación 
occidentales y opinión pública” organitzada per la Universitat de Barcelona i el Camí de la Pau 
(30.11.11) 
- Notes preses de tots els programes televisius que s’han afegit a la temàtica del Pakistan organitzada 
pel programa del Canal 33 “D’aquí i d’allà” (http://www.tv3.cat/daquidalla) i del documental “Les 
nostres veus” promocionat per l’Associació de Treballadors de Pakistanesos de Catalunya.
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existents dins del barri en funció de la tipologia d’oferta i demanda comercial, i les 
característiques sociodemogràfiques de cada zona. Per a això, ha estat especialment útil fer 
ús d’estudis anteriors sobre el teixit comercial del barri, i sobre els processos de 
transformació urbanística i social que ha patit. Pel que fa a la interpretació de les 
dinàmiques d’autoocupació i gestió de negocis, s’han intentat identificar tendències 




4. El col·lectiu pakistanès a Barcelona: marc contextual  
 
A partir d’una revisió de dades estadístiques i bibliogràfiques, establim un marc contextual 
per situar la comunitat pakistanesa a Barcelona la qual ha passat a ser la primera comunitat 
estrangera de la ciutat i comprèn el 35% del col·lectiu de tot l’Estat espanyol.  
 
La següent taula mostra la població pakistanesa empadronada a diferents nivells territorials 
el 2011, excepte al Raval que les dades són del 2009. La majoria de pakistanesos de l’Estat 
espanyol es concentra a la comarca i el municipi de Barcelona, com es dedueix dels 
percentatges de la quinta columna. Catalunya aglutina el 68% de la població pakistanesa 
d’Espanya, la comarca de Barcelona acull el 79% de la població a Catalunya i Barcelona, 
el 65% de la població al Barcelonès. Aquests percentatges mostren una forta concentració 
en punts molts concrets del territori, a diferència d’altres col·lectius que estan més 
repartits. Aquest patró de distribució ja és desigual des de fa anys. la El 1993 la província 
de Barcelona acollia el 43% del col·lectiu i el 2007, més del 50% (Beltrán i Sáiz 2007).  
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Taula 2: Població pakistanesa empadronada per nivell territorial (2011) 
 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
Els percentatges horitzontals més alts estan altre cop a la comarca del Barcelonès i a la 
ciutat de Barcelona. També és rellevant remarcar que quasi el 20% de la població 
estrangera del barri del Raval és pakistanesa i que quasi el 20% del col·lectiu pakistanès a 
la ciutat de Barcelona està al Raval.  
 
Al següent gràfic, les barres de color vermell revelen com la població pakistanesa 
empadronada a Catalunya l’última dècada ha anat creixent progressivament (excepte els 
anys 2004 i 2007 que s’estabilitza més l’entrada de fluxos), havent-hi el salt més important 
del 2010 al 2011. A 1 de gener de 2010 consten empadronats a Catalunya 35.252 
pakistanesos, el 3% de la població estrangera al país. És la novena nacionalitat més 
nombrosa, el sisè col·lectiu entre els extracomunitaris i el segon entre els països asiàtics 
després de Xina17. En groc, podem veure com els residents també han anat augmentant 
progressivament, tot i que sempre a una distància respecte els empadronats. Aquesta 
diferència és un dels indicadors possibles que mostra el percentatge de població en estat 

17
 “La població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” a La immigració en xifres, Monogràfic del butlletí 
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irregular i en aquest sentit, la diferència és major el 2005 (probablement són dades abans 
de la regularització extraordinària) i el 2011.  
 





Font: Perfils sociodemogràfics dels principals col·lectius presents a Catalunya (Departament de 
Benestar i Família de la Generalitat de Catalunya) 
 
A Catalunya, la població pakistanesa és present des dels anys setanta que hi va haver la 
primera arribada d’homes pakistanesos procedent principalment d’altres països europeus 
(Moreras, 2005). L’enduriment de les polítiques migratòries al Regne Unit durant aquesta 
dècada va afectar en un canvi de destí a les noves generacions d’immigrants. D’una banda, 
es van dirigir als països del Golf Pèrsic que el 1973 van obrir el mercat laboral i d’altra 
banda, van emigrar a altres països del nord d’Europa com Alemanya, França, Bèlgica, 
Països Baixos, Dinamarca o Suècia. En aquest context, la ciutat de Barcelona va aparèixer 
com un nou destí (Beltrán i Sáiz, 2007). A finals dels anys vuitanta i fins a mitjans dels 
noranta, hi ha una segona fase d’assentament determinada per tres factors: la feminització 
del col·lectiu, l’aparició de negocis regentats per pakistanesos i la concreció d’iniciatives 
associatives (Moreras, 2005). No és fins l’any 2001 que el creixement del grup es fa més 
notable arran d’una de les regularitzacions extraordinàries de l’Estat espanyol on 7.300 
pakistanesos se’n van beneficiar18. La tercera onada comença amb el nou segle i a partir 
d’aleshores, la població creix exponencialment. Del 2004 al 2007 la població a tot l’Estat 

	GLa població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” a La immigració en xifres, Monogràfic del butlletí 
de la Direcció General per a la Immigració, 9 de març de 2011, p. 2.  
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es va arribar a doblar passant de 18.072 a 36.384 i l’any 2005 es van aprovar 7.844 
sol·licituds de treball (Beltrán i Sáiz, 2007).  
 
A la següent taula, observem l’evolució de la població pakistanesa a la ciutat de Barcelona. 
Podem veure com en termes absoluts, la població va creixent, però si ho posem en relació 
al total d’estrangers a Barcelona, el creixement es dóna del 2001 al 2003, i del 2009 al 
2011. Durant els anys intermedis, l’arribada de pakistanesos no és tan notòria com la 
d’altres col·lectius immigrants, ja que el percentatge decreix una mica i s’estabilitza al 
voltant del 5%. És interessant observar com en l’última dècada quasi s’ha duplicat la 
població passant del 4,6% al 8% i que el salt més important s’ha produït del 2010 al 2011, 
raó per la qual ha passat a ser el primer col·lectiu estranger seguit dels italians (22.002), els 
equatorians (17.996) i els xinesos (15.001)19. Els pakistanesos han estat un dels col·lectius 
que més ha augmentat juntament amb els procedents de Xina, Hondures i Bangladesh. 
Equador, França i Itàlia han estat les nacionalitats que més han disminuït durant el 2010. 
És notori que aquest col·lectiu ha seguit creixent malgrat el nou cicle migratori 
caracteritzat per l’aturada de l’intens flux migratori que ha experimentat Catalunya els 
darrers 10 anys. Aquesta nova tendència està marcada per un menor volum d'entrades, per 
un lleuger retorn als llocs d'origen i per la proliferació de noves estratègies migratòries, 




 Població estrangera a Barcelona. Informació socio-demogràfica (Gener 2011, Ajuntament de Barcelona), 
disponible a www.bcn.es/novaciutadania  
20
 “La immigració en xifres” (Butlletí de la Secretaria per a la Immigració), núm. 6, Juliol 2010 
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Taula 3: Evolució de la població pakistanesa a Barcelona (2001-2011*) 
 
Any Pakistanesos empadronats 
al municipi de Barcelona 
Percentatge sobre el total 
d’estrangers a Barcelona  
2001 3.405 4,6% 
2002 6.112 5,3% 
2003 9.944 6% 
2004 10.198 5% 
2005 11.997 5,2% 
2006 14.251 5,5% 
2007 13.093 5,2% 
2008 15.966 5,7% 
2009 17.735 6% 
2010 18.150 6,4% 
2011 22.342 8% 
 
*Dades preses el gener de cada any 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona  
 
El 2009 al Raval hi ha 4.472 pakistanesos (taula 2) i consta com la primera comunitat 
estrangera. Dades del 2003 mostren com la concentració al Raval ja fa anys que és molt 
alta (4.237 persones). El mateix any, un 53% dels pakistanesos de Ciutat Vella vivia al 
Raval i el 9% de la població total que vivia al Raval (nacionals i estrangers) era 
pakistanesa (Moreras, 2005). Com ha suggerit aquest i altres autors, aquestes dades 
indiquen un cert grau de saturació i una possible dispersió cap a altres barris de la ciutat 
com Ciutat Meridiana a on els pakistanesos han passat a ser la tercera comunitat estrangera 
segons dades del 2009 de l’Ajuntament de Barcelona.  
 
Aquesta observació ens porta a examinar la distribució de la població pakistanesa per 
districtes i la seva evolució en els últims 5 anys.  
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Taula 3: Lloc de residència dels pakistanesos per districtes (2011) 
Any 2007 2008 2009 2010 2011 
Districte Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu Absolut Relatiu 
Ciutat 
Vella 
5.563 42,5% 6.079 38,1% 5.785 32,6 5.594 30,8% 6.611 29,6% 
Eixample 504 3,8% 585 3,7% 651 3,7% 692 3,8% 858 3,8% 
Sants-
Montjuïc 
2.130 16,3% 2.367 14,8% 2.267 12,8% 2.301 12,7% 2.955 13,2% 
Les Corts 34 0,3% 48 0,3% 65 0,4% 76 0,4% 97 0,4% 
Sarrià - St 
Gervasi 
11 0,1% 27 0,2% 76 0,4% 70 0,4% 80 0,4% 
Gràcia 136 1,0% 163 1,0% 204 1,2% 221 1,2% 286 1,3% 
Horta 283 2,2% 353 2,2% 444 2,5% 510 2,8% 699 3,1% 
Nou 
Barris 
1.015 7,8% 1.178 7,4% 1.301 7,3% 1.337 7,4% 1.791 8,0% 
Sant 
Andreu 
919 7,0% 1.140 7,1% 1.249 7,0% 1.211 6,7% 1.436 6,4% 
Sant 
Martí 
2.053 15,7% 2.541 15,9% 2.498 14,1% 2.495 13,7% 3.065 13,7% 
No consta 445 3,4% 1.485 9,3% 3.195 18,0% 3.643 20,1% 4.464 20,0% 
TOTAL 13.093 100% 15.966 100% 17.735 100% 18.150 100% 22.342 100% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona 
 
Els pakistanesos a la ciutat de Barcelona es concentren sobretot a Ciutat Vella i en segona 
instància, a Sants-Montjuïc i Sant Martí. Si observem l’evolució des del 2007, veiem com 
s’ha mantingut el mateix percentatge quasi igual a tots els districtes, excepte a Ciutat Vella 
que en qüestió de 5 anys, ha experimentat una davallada important. La dada que crida més 
l’atenció és l’augment progressiu (i sobretot des del 2009) de la categoria “no consta” que 
en els últims dos anys, ha arribat a representar el 20%. Havent consultat aquesta taula amb 
el Director General d’Immigració de l’Ajuntament de Barcelona, sembla ser que es deu a 
l’augment de persones que s’empadronen sense domicili fix i posen la direcció de serveis 
socials, tal i com l’Ajuntament ofereix per tal de fomentar l’empadronament i així no 
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perdre informació estadística de la població immigrada. Aquest tipus de conducta és 
observada sobretot per la població en estat irregular, de manera que podria ser un indicador 
d’un augment d’irregularitat d’aquest col·lectiu en els últims anys, que coincideix amb un 
fort creixement de pakistanesos al conjunt de la ciutat. No obstant, cal apuntar que és un 
comentari especulatiu i que en tot cas, caldria comprovar amb altres dades21. 
 
Pel que fa al nivell d’estudis dels pakistanesos, destaca l’elevat percentatge de persones 
empadronades amb estudis primaris (68%) i la baixa proporció de persones amb estudis 
secundaris i superiors. Aquest baix capital educatiu és una dada important a tenir en 
compte a l’hora de veure a quins sectors s’insereix aquest grup al mercat laboral i les 
motivacions que pot tenir per establir un negoci propi.  
 
Taula 4: Nivell d’estudis dels pakistanesos a Barcelona (2011) 
 
Nivell d’estudis Nombre absolut Percentatge  
Sense estudis  1.410  7,3% 
Estudis primaris / certificat d'escolaritat 
/ EGB 
12.967  67,6% 
Bat. elemental / graduat escolar / ESO / 
FPI   
3.046 15,9% 
Bat. superior / BUP / COU / FPII / 
CFGM grau mitjà  
854  4,4% 
Estudis universitaris / CFGS grau 
superior   
916 4,8% 
TOTAL 19.193 100% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades de l’Ajuntament de Barcelona  
 
La piràmide poblacional de la comunitat pakistanesa a Catalunya mostra un col·lectiu 
fortament masculinitzat sobretot entre els 15 i els 45 anys. L’índex de masculinitat el 2011 
és de 570 homes per cada 100 dones i en la franja dels 30 als 44 anys s’arriben a 

21
 Una manera aproximada de comprovar-ho seria fent la diferència dels empadronats amb els que tenen 
permís de residència, però aquestes dades no estan disponibles per la província de Barcelona des de l’INE. 
En tot cas, com hem dit, el gràfic 1 mostra una diferència notable entre empadronats i residents a Catalunya 
l’any 2011.  
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comptabilitzar 1.154 homes per cada 100 dones. Així, consta com un dels col·lectius 
estrangers més masculins. La mitjana d’edat és de 30,4 anys (quasi 12 anys menys que la 
mitjana espanyola)22. 
 




Font: “La població de nacionalitat pakistanesa a Catalunya” (La immigració en xifres, Monogràfic 
del butlletí de la Direcció General per a la Immigració) amb dades del padró continu 
 
L’arribada en poc temps d’un gran número de pakistanesos ha suposat un canvi en la 
composició demogràfica del col·lectiu. Hi ha un augment d’homes sols, així com de joves 
homes menors d’edat. Destaca l’elevat pes dels menors de 15 anys que supera el 15% del 
total de la comunitat fruit d’una elevada taxa de fecunditat de dones pakistaneses i de la 
reagrupació familiar que prioritza el reagrupament de fills vers les dones i les filles 
(Beltrán i Sáiz, 2007). L’evolució del pes de les dones pakistaneses ha patit una tendència 
ascendent al llarg dels anys vuitanta i noranta fins el 1995 que passa de ser el 21,5% al 
7,3% el 2004 (Moreras, 2005). A partir d’aquest any, la presència de dones a la comunitat 
torna a augmentar arran de la reagrupació familiar. En el cas dels homes, la majoria de 
població es concentra en l’edat dels 20 als 40 anys, mentre que per a les dones és més 
nombrós el grup d’edat de menys de 20 anys. Aquesta xifra pot mostrar la tendència 







caracteritzava molt més per la presència sola de l’home jove en edat treballadora.  
 
Dades del mateix monogràfic dedicat al col·lectiu pakistanès mostra com el nombre de 
pakistanesos amb nacionalitat espanyola ha crescut entre el 2004 i el 2009, sobretot a 
Catalunya, cosa que indica l’elevada presència i forta concentració del col·lectiu en aquesta 
regió des de fa dècades. L’assentament dels immigrants arribats a finals dels ’90 es podria 
veure manifestat en aquestes dades.  
 
Veient aquestes dades sociodemogràfiques, no és d’estranyar que el perfil d’empresari 
pakistanès que més destaca avui és el d’un home d’entre 30 i 50 anys, així com una àmplia 
disposició de nois joves empleats, amb poc capital humà i establert a Ciutat Vella des de fa 
uns anys.  
 
Ara ens fixem amb vàries dades socioeconòmiques per veure els patrons d’incorporació 
laboral de la comunitat que ens puguin informar de les tendències del col·lectiu entorn 
l’autoocupació. Els permisos concedits per compte aliè i per compte propi són un primer 
indicador de quantes persones aspiren a muntar un negoci propi. A la següent taula, podem 
veure l’evolució del total de les autoritzacions de treball a pakistanesos del 2002 al 2010 a 
Espanya en comparació amb el total de permisos concedits a estrangers.  
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Taula 5: Evolució autoritzacions de treball concedides a persones amb nacionalitat 
estrangera i del Pakistan, segons dependència laboral a Espanya (2002-2010)  
 








compte aliè  
Dependència 
laboral per 
compte propi  
Percentatge 
permisos treball 
per compte  
propi a 
pakistanesos 
2002 318.616 6.590 6.321 269 4% 
2003 271.776 2.634 2.475 159 6% 
2004 498.280 8.647 8.250 397 4,6% 
2005 923.012 10.862 10.747 115 1,1% 
2006 827.130 10.158 10.067 91 0,9% 
2007 331.625 2.404 2.296 108 4,5% 
2008 733.892 9.834 9.653 181 1,8% 
2009 366.856 5.945 5.829 116 2% 
2010 252.708 4.993 4.886 107 2,1% 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades del Boletín de Estadísticas Laborales del MTIN 
 
A trets generals, veiem com l’evolució dels permisos concedits a pakistanesos segueix més 
o menys el mateix patró que el de tots els estrangers. En tot cas, no és objecte d’aquesta 
tesina avaluar els factors que expliquen aquestes variacions, ja que poden intervenir 
múltiples factors com els canvis en les polítiques d’immigració, en les lleis d’estrangeria, 
en la conjuntura macroeconòmica o en els fluxos migratoris. El que sí que volem destacar 
és que el percentatge de permisos de treball per compte propi cedits a pakistanesos és 
sempre relativament baix (no arriba a superar el 6%) i ha anat variant de la mateixa manera 
que ho ha fet pel total d’estrangers sense seguir una evolució constant en períodes d’anys. 
Això no treu, però, que hi hagi poques persones autoocupades i que cotitzin com a 
autònoms, ja que també ho poden ser els residents permanents i els nacionalitzats 
espanyols, i són precisament els que porten més anys vivint al país els que més activitats 
comercials emprenen, tal i com s’ha posat de manifest a la literatura.  
 
A continuació, podem observar l’evolució dels pakistanesos donats d’alta a la Seguretat 
Social a Espanya del 2002 al 2010 parant especial atenció als que cotitzen dins del Règim 
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Especial de Treballadors Autònoms (RETA). Del 2002 al 2007, les dades es prenien a 
principis d’any i a partir del 2007, a finals d’any; és per això que el 2007 té dues entrades a 
la taula. En primer lloc, cal dir que en trets generals, el nombre de persones que cotitzen a 
la Seguretat Social ha anat en augment d’acord amb la creixent arribada de pakistanesos a 
tot l’Estat (a excepció dels dos últims anys en què s’observa una relativa davallada). 
Aquesta mateixa evolució és la que s’observa en el règim general el qual acull a la majoria 
d’afiliats. El règim especial agrari ha seguit un curs diferent de la resta, probablement com 
a resultat dels canvis que han patit els contingents i les preferències per contractar persones 
de certs orígens a les campanyes de fruita. Ha tingut un cicle d’increment del 2002 al 2006, 
un període de decreixement del 2006 a finals del 2007, i una ràpida recuperada fins avui. 
Després del règim general, és el règim especial que més persones aglutina, excepte pels 
anys 2007 i 2008 que és superat pels autònoms.   
 
Taula 6: Evolució dels treballadors de nacionalitat pakistanesa en alta laboral a la 
Seguretat Social segons el règim de Seguretat Social a Espanya (2002-2009) 
 




















5.851 4.210 465 1.085 1 9 81 7,9 
11.01.03 9.305 6.591 674 1.873 0 7 160 7,2 
11.01.04 10.921 7.885 923 1.994 1 4 114 8,5 
11.01.05 12.827 9.541 1.240 2.070 2 4 60 9,7 
11.01.06 19.337 14.225 1.591 3.048 1 2 470 8,2 
11.01.07 20.941 16.612 2.012 2.089 4 1 223 9,6 
31.12.07 19.826 15.481 2.541 1.684 7 1 112 12,8 
31.12.08 18.159 12.781 2.756 2.514 10 2 96 15,2 
31.12.09 18.144 12.124 2.845 3.095 0 2 78 15,7 
 
Font: Elaboració pròpia a partir de dades del Anuario Estadístico de Inmigración (2002-2010) del 
MTIN 
 
El percentatge de treballadors en règim d’autònoms destaca per ser l’únic que ha anat 
creixent progressivament sense cap punt d’inflexió. En nou anys, el percentatge quasi s’ha 
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duplicat (d’un 7,9% a un 15,7%). Segons dades del 2011 de la Direcció General per a la 
Immigració, el percentatge d’autònoms a Catalunya és lleugerament més alt que al conjunt 
de l’Estat (16,5%), i tret dels xinesos que tenen quasi un 36% d’afiliats al RETA, els altres 
col·lectius més nombrosos a Catalunya compten amb un percentatge més baix (7,7% els 
marroquins, 3% els equatorians i 1,4% els bolivians)23. D’altra banda, el 11,3% del total 
d’autònoms de Catalunya està constituït per estrangers (comunitaris i extracomunitaris)24, 
de manera que el percentatge dels pakistanesos es situa cinc punts més per sobre de la 
mitjana.  
 
Segons l’estudi de Solé, Parella i Cavalcanti (2007) aplicat a tots els estrangers, cal tenir en 
compte que hi ha autònoms que no estan duent a terme una activitat empresarial, ja que 
poden treballar a una empresa com a autònoms (autònoms dependents) i d’altra banda, 
caldria afegir tots els propietaris de negocis que no estan donats d’alta a la seguretat social 
com a autònoms.  
 
Els pakistanesos que cotitzen al sector del mar i la mineria són merament residuals. El 
règim especial d’empleats de la llar també reuneix a poques persones i ha seguit una 
evolució desigual amb un decreixement sobretot a partir de principis del 2007. Assumint 
que la majoria de persones que cotitzen en aquest règim són dones, ens podem fixar amb 
l’evolució del pes de les dones entre la població pakistanesa. Prenent dades del monogràfic 
del butlletí de “La immigració en xifres”, però, veiem com aquesta davallada no coincideix 
amb una reducció del pes de les dones, sinó amb un lleuger augment passant de l’11% al 
15%.  
 
Pel que fa a l’atur, en els dos últims anys ha crescut un 32,9% per al conjunt de la 
població, mentre que al col·lectiu pakistanès, l’increment ha estat superior al 50%. En el 
cas de les dones, encara és més acusat; el nombre d’aturades s’ha multiplicat per 3 en dos 




 Font: Dossier proporcionat al 1r Congrés de Comerç i Nouvinguts organitzat per PIMEC el 28 i 29 de 
novembre del 2011.  
24
 Font: “Afiliación media de extranjeros a la Seguridad Social. Noviembre 2011”, Ministerio de Trabajo e 
Inmigración  
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Resumint les dades del mercat laboral, es posa de manifest la creixent importància que han 
obtingut els autònoms vers altres règims de la seguretat social. El número de sol·licituds de 
treball per compte propi és relativament baix, però això es deu a què la majoria 
d’immigrants que emprenen un negoci porten uns anys vivint al país i normalment ja són 
residents permanents o tenen la nacionalitat espanyola. La crisi està tenint un impacte 
considerable que es manifesta en un augment dels aturats en els últims anys. Com veurem, 
aquest context pot fer empènyer més pakistanesos a iniciar un negoci en no trobar més 
alternatives i a aprofitar les oportunitats que s’obren fruit d’un reajustament dels preus del 
mercat. A partir d’aquí, ens nodrim de dades qualitatives per analitzar en més profunditat 
quins són els motius que expliquen aquesta tendència a l’autoocupació i quines són les 
estratègies que utilitzen per tal d’aconseguir-ho.    
 
5. Els negocis dels pakistanesos al Raval  
5.1 Ubicació dels comerços al territori 
 
Com hem anunciat a la metodologia, hi ha varis estudis que han intentat fer un exercici de 
recompte i localització dels comerços ètnics a la ciutat de Barcelona a partir de registres 
d’activitats econòmiques, però aquests presenten problemes de sobredimensió i 
infradimensió pel que fa al número de registres, tipus d’activitat i direccions postals, a més 
a més de no donar informació sobre la nacionalitat dels titulars dels negocis. Per tal de 
superar aquests problemes estadístics, s’ha procedit a crear una sèrie de mapes a partir 
d’una base de dades pròpia i un registre elaborat manualment. Abans d’entrar en les dades 
actuals, però, fem menció de dades d’altres anys per tal de poder fer una mirada 
comparativa que ens informi a grans trets de quina ha estat l’evolució dels comerços 
pakistanesos en l’última dècada.  
 
Al següent mapa, podem veure els negocis establerts per col·lectius estrangers el 2001 en 
un estudi fet per Moreras (2007). En verd, hi ha senyalitzats els d’origen pakistanès, que 
sumen un total de 112 al barri del Raval i 148 a Ciutat Vella. Aquests conformen l’àmplia 
majoria en comparació amb altres col·lectius (39% seguits dels indis amb un 11,6%). Les 
pautes de distribució territorial responen a criteris de concentració en certs carrers del 
Raval: Joaquim Costa i voltants, Hospital i Sant Pau. En canvi, a la resta de barris de 
Ciutat Vella, el nombre de comerços és força menor.  
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Mapa 1: Activitats comercials minoristes d’immigrants a Ciutat Vella (2001) 
 
 
Font: “Iniciativas comerciales inmigrantes en un contexto urbano en transformación: el caso de 
Ciutat Vella (Barcelona)”, pàg. 148 (Jordi Moreras)  
 
A dia d’avui, el nombre de comerços pakistanesos al Raval ha augmentat 
considerablement, ja que s’ha arribat a localitzar un total de 244 establiments. A més, cal 
tenir en compte que només s’han comptat els locals de planta baixa i hi podrien haver 
altres tipus de comerços que no s’hagin inclòs per la seva poca visibilitat, com per exemple 
despatxos de gestories, advocats, o administradors de finques i de lloguers de pisos ubicats 
a plantes superiors. El president de l’Associació de Treballadors Pakistanesos (E8) afirma 
que en l’època de creixement econòmic, hi va haver un sector de pakistanesos que es va 
sumar a la creació d’empreses lligades al sector de la construcció. És notori que aquí 
només s’hagi trobat un negoci dedicat a la gestoria (codi 225 base de dades Annex 3), tot i 
que podria ser que la resta no estiguin ubicats al Raval. D’altra banda, parlant amb el 
propietari del negoci 225 i amb autòctons que treballen en agències d’administració de 
finques del barri, revelen que no coneixen empresaris pakistanesos dedicats a aquest ram.  
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En tot cas, el més rellevant és que en 10 anys els comerços pakistanesos s’han més que 
duplicat respecte el compte que va fer Moreras el 2001. Serra (2006:105) també 
proporciona dades del 2005 i contrasten encara més. A tall d’exemple, l’autor va comptar 
tan sols per al col·lectiu pakistanès i al barri del Raval 6 carnisseries halal (avui n’hi ha 
19), 5 restaurants (sense comptar els de menjar ràpid) i avui n’hi ha 10, i 4 perruqueries 
respecte les 25 actuals. Encara que sumem tots els comerços pakistanesos a Ciutat Vella 
l’any 2005 (95), no arriben ni a la meitat del que s’ha comptat avui al barri del Raval i de 
fet, n’hi ha menys del que va comptar Moreras (112). Serra (2006:124) argumenta que del 
2001 al 2005 sembla haver-hi una desacceleració del creixement dels comerços estrangers 
al centre històric de Barcelona25. A les següents taules, podem veure el total de comerços 
registrats el 2011:  
 
Taula 7: Número de negocis per tipus d’activitat comercial al Raval (2011)  
 
Tipus de comerç  Número de comerços 
Botigues de mòbils i accessoris  45 
Punts d’Internet, locutoris, fotocòpies, fax, 
recàrregues de targeta i vídeo clubs  
37 
Supermercats i botigues alimentació 32 
Altres  31 
Restaurants menjar ràpid i cuina pakistanesa  27 
Perruqueries 25 
Carnisseries  19 
Fruiteries 14 
Pastisseries i forns de pa 7 
Agències de viatges 7 
TOTAL 244 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
Els comerços pakistanesos que més destaquen són les botigues de mòbils i accessoris, els 
punts d’Internet i locutoris, els supermercats i botigues d’alimentació, els establiments de 

)No obstant, caldria afegir que aquesta relativa dispartitat de dades també es podria deure a l’ús de diferents 
mètodes de recol·lecció de dades en no tenir un cens oficial fiable i detallat per nacionalitats.
51 
menjar ràpid i restaurants, i les perruqueries. El conjunt d’aquests tipus de comerços 
representa quasi el 70% de l’activitat comercial del col·lectiu. En aquest sentit, es pot 
detectar una certa especialització comercial en funció de l’origen, tal i com han indicat 
altres recerques (Moreras 2007; Serra 2006; Aramburu 2002) i l’observació participant 
realitzada durant el treball de camp. Hi ha una major presència de locutoris i botigues 
d’alimentació entre els pakistanesos, més botigues de souvenirs i joieries en mans dels 
indis, i més basars i comerç tèxtil controlats per xinesos. Alhora, hi ha tipus de comerços a 
on conviuen diferents orígens: les perruqueries (pakistanesos i filipins), les carnisseries 
halal (marroquins i pakistanesos) o els restaurants de cuina oriental (indis i pakistanesos). 
Tot i que no tenim dades actuals pels altres col·lectius, sí que s’ha observat un increment 
en el control de les botigues de mòbils per part dels pakistanesos en detriment dels indis, i 
una creixent presència del col·lectiu bengalí sobretot a les botigues d’alimentació i 
fruiteries (comparat amb les 5 botigues de queviures que havia detectat Serra a tot Ciutat 
Vella el 2005).   
 
De totes maneres, la taula 8 indica la voluntat del col·lectiu d’expandir-se a nous sectors 
comercials menys explotats.  
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Taula 8: Desglossament dels comerços categoritzats com a “altres” (2011) 
 
Tipus de comerços dins de la categoria “altres” Número de comerços 






Cosmètica i articles de perruqueria 2 
Materials de construcció 1 
Gestoria i advocats 1 
Centres de medicina alternativa 1 
Botigues de roba 1 
TOTAL 31 
 
Font: Elaboració pròpia  
 
El mapa 2 ofereix una imatge dels comerços pakistanesos a desembre del 201127. 
D’entrada, s’observa una alta diversificació de negocis (molts punts de diferents colors) i 
molta mescla (colors barrejats). Destaca la concentració dels comerços en 7 carrers: 
Joaquim Costa i Riera Alta al Raval Nord, i Sant Antoni Abat, de la Cera, Carretes, cera 
oest de la Rambla del Raval i Sant Pau al Raval Sud. D’aquesta manera, el Raval Sud acull 
la majoria de comerços concentrats sobretot entre els carrers Hospital i Nou de la Rambla 
el qual apareix com el límit meridional del comerç pakistanès. Per contra, els espais que 
queden més buits són el nord-est i el sud (per sota de Nou de la Rambla). Això respon a les 
característiques urbanístiques del barri i a les seves realitats socials. El nord-est és la zona 
del Raval que ha estat subjecte a més transformacions urbanístiques en els últims 20 anys 
amb la construcció del Centre de Cultura Contemporània de Barcelona (CCCB), el Macba, 
la Facultat d’Història i Geografia de la Universitat de Barcelona, la Facultat de periodisme 

26
 Durant el treball de camp s’han observat moltes bugaderies, la majoria de les quals pertanyen a cadenes 
com “Bugamatic”. No obstant, les que no formen part d’aquestes cadenes, és difícil saber de qui són 
propietat, ja que moltes d’elles no disposen de personal. En aquest sentit, pot ser que n’hi hagi alguna que 
sigui d’origen pakistanès i no s’hagi comptat.  
27
 El mapa està imprès a DINA4 a la pàg. 54 i a DINA3 a l’Annex 1 
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de la Universitat Ramon Llull i la instal·lació d’equipaments al seu voltant com el FAD i el 
CIDOB. D’altra banda, la zona per sota de Nou de la Rambla té molta menys densitat de 
població, hi ha poc turisme i pocs consumidors, cosa que porta a una menor activitat 
comercial (autòctona i immigrant).  
 
Aquestes polítiques urbanístiques han estat acompanyades de fortes transformacions 
simbòliques del territori (polítiques culturals) i tot i que en menor proporció, de polítiques 
orientades a satisfer les necessitats socials dels seus residents (polítiques socials) (CCCB, 
2005). Aquestes transformacions han tingut efectes en un augment del preu de lloguer i 
venta d’habitatges fruit d’una revalorització del sòl que ha fet desplaçar les classes 
populars amb menys recursos (gentrificació). A més, els equipaments culturals han 
esdevingut un nou centre d’interès de la ciutat per al turisme i agents lligats al consum i a 
la producció de béns culturals d’un cert nivell. És d’esperar, per tant, que els locals situats 
a la zona nord-est tinguin un cost de lloguer i de venta força superior que a la resta del 
barri i que per tant, resultin menys atractius per l’emprenedor immigrant amb pocs 
recursos com sol ser el pakistanès.  
 
La zona nord-est contrasta, doncs, amb la resta del barri a on les intervencions en 
equipaments culturals són molt menors i els preus del sòl i els locals resulten molt més 
assequibles. A més, el col·lectiu pakistanès (i immigrant) es concentra sobretot al Raval 
sud i nord-oest, de manera que els comerços tenen més motivacions per instal·lar-s’hi, tant 
per aprofitar els recursos que els proporciona la comunitat (ex. mà d’obra) com per tenir 













Mapa 2: Negocis de pakistanesos al Raval 
(2011)
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5.2 Pautes de distribució territorial per tipologia de comerç 
 
Els súpers i botigues d’alimentació són els que més dispersats estan l’un de l’altre (veure 
mapa 3 Annex 1). En general, estan situats en carrers de molta afluència de gent com Nou 
de la Rambla, del Carme, Joaquim Costa, Sant Pau o Riera Alta. D’altra banda, tot i ser un 
tipus de comerç adreçat a un públic general, està present sobretot a la zona oest i sud del 
Raval que, segons dades de Serra (2006:186) és on més pakistanesos resideixen dins del 
barri. A la zona est no hi ha gaires botigues, cosa que es podria explicar pels preus alts dels 
locals i per intentar evitar zones properes al mercat de la Boqueria. A la zona oest, tot i que 
tampoc estan tocant els límits del Mercat de Sant Antoni, les botigues estan situades més 
prop d’aquest mercat que les de la zona est respecte el mercat de la Boqueria. Els locals 
normalment són de dimensions petites o mitjanes que no superen els 150m2 per tal de tenir 
menys restriccions horàries. És igualment interessant apuntar l’absència d’establiments 
d’alimentació de 24h com L’OpenCor o el Depaso, a diferència d’altres barris de la ciutat 
per l’alta competència que suposen els comerços d’immigrants.  
 
El cas dels punts d’Internet i locutoris és el més nombrós i variat pel que fa a la diversitat 
de serveis que ofereixen. Des que Internet ofereix la possibilitat de parlar a preus molt més 
assequibles, els locutoris han passat a ser en molts casos punts d’Internet i han mantingut 
unes quantes cabines de telèfon. A més, ofereixen recàrregues de targetes de mòbil, 
fotocòpies, enviament de diners i de faxos, i en alguna ocasió venen també algun accessori 
per als mòbils. Aquest tipus de local sovint opera com a espai d’oci i de trobada amb 
membres de la comunitat per la qual cosa també s’ofereixen productes com DVDs, 
pel·lícules de Bollywood o CDs de música. El públic al qual va destinat aquest tipus de 
comerç és molt més afí a la comunitat immigrant, a diferència dels súpers que estan 
adreçats a una clientela més diversa i polivalent. La distribució territorial és força similar a 
la de les botigues d’alimentació tot i que s’observa una concentració relativament més alta 
a certes zones com a l’inici i al final de la cera est de la Rambla del Raval o al carrer de la 
Cera i inici de Carretes (veure mapa 4 Annex 1).  
 
Els restaurants de cuina pakistanesa i menjar ràpid estan ubicats a carrers amb més 
afluència de gent (incloent turistes) com l’inici de Nou de la Rambla o el sud de la Rambla 
del Raval, i força a prop de carrers principals com Ronda Sant Antoni, Ronda Sant Pau o 
Avinguda Paral·lel (veure mapa 5 Annex 1). Els restaurants ubicats en aquests últims tres 
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carrers es diferencien de la resta per tenir un caire molt més modern i occidental que en ple 
Raval, i estar més orientats cap a un bar-restaurant obert a un públic jove. D’altra banda, 
Joaquim Costa torna a destacar per ser un dels més actius comercialment, en aquest cas 
acollint 4 restaurants en tot el carrer. Aquest tipus d’establiments és força freqüentat tant 
per pakistanesos com per turistes, altres immigrants o gent autòctona, tant pels preus 
baixos dels productes que venen com per l’exotisme de la seva cuina.  
 
Les perruqueries és un dels altres comerços més comuns dins la comunitat pakistanesa. 
Durant el treball de camp, s’ha observat una certa heterogeneïtat en la clientela d’algunes 
perruqueries pel que fa al gènere i l’origen (ex.: codis 40, 62, 174, 175 base de dades 
Annex 3). Tot i ser una minoria, en algunes perruqueries s’han vist dones treballant les 
quals sovint eren d’altres orígens (aparentment llatines o filipines) i això fa atraure altres 
dones com a clients i oferir productes consumits per altres grups ètnics. D’altra banda, cal 
remarcar que els autòctons també solen acudir a aquestes perruqueries pels preus baixos 
que ofereixen. De les 25 perruqueries que s’han registrat, però, només n’hi ha hagut una 
creada i gestionada per dones pakistaneses (codi 109) i que atén exclusivament a dones. A 
més, aquest negoci destaca per ser l’únic que s’ha detectat a on la dona és la propietària a 
part de les agències de viatges de la Huma Jamshed (presidenta d’ACESOP). Observant la 
seva distribució territorial, estan força repartides per la zona central i sud del Raval (veure 
mapa 6 Annex 1). A la zona nord-oest és probable que no n’hi hagi tantes perquè és a on 
més es concentra la comunitat filipina (Terrones 2011) i aquesta també és força activa en 
l’establiment de perruqueries pròpies. Mirant el mapa, també destaca el fet que a vegades, 
estan ubicades just l’una al costat de l’altra. Durant l’etapa d’observació, uns treballadors 
d’una perruqueria van explicar que el treballador d’una perruqueria en un moment donat 
pot entrar a la del costat a tallar els cabells d’un client i tornar (codi 166). Aquest tipus 
d’accions es basen en una concepció d’ajuda mútua en cas de necessitat i en una relació de 
confiança i amistat molt intrínseca als valors i dinàmiques de l’àmbit laboral que practica 
la comunitat. En aquest sentit, la proximitat entre negocis facilita l’ajuda mútua i 
l’intercanvi de serveis, i permet un millor funcionament del negoci (tot i que no es 
tradueixi necessàriament en generar més ingressos).  
 
Les botigues de mòbils i accessoris il·lustra clarament l’estratègia econòmica de la 
concentració espacial: la meitat de botigues de tot el barri (23 de 45) estan situades al 
carrer Sant Pau i si hi afegim els carrers dels voltants, quasi arriben a constituir una tercera 
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part (veure mapa 7 Annex 1). Aquest és el mapa que més contrasta en comparació amb la 
resta. La instal·lació de botigues de mòbils i electrònica al carrer Sant Pau ja té història i 
consta com un dels més antics en acollir comerç immigrant (Serra 2006:112); en primera 
instància estava més dominat pel col·lectiu indi, però poc a poc ha passat en mans de 
pakistanesos. Tot i que no s’ha pogut comprovar empíricament, és probable que els indis 
siguin els propietaris d’alguns locals i els lloguin a pakistanesos, tal i com posa de manifest 
un treballador d’una botiga d’alimentació (codi 23).  
 
Els patrons de distribució territorial de les carnisseries s’assemblen en certa manera als de 
les perruqueries, però de manera encara més accentuada (veure mapa 8 Annex 1). Al carrer 
Carretes n’hi ha 3 molt a prop l’una de l’altra, a Joaquim Costa 3 més, i a la Rambla del 
Raval 4 que quasi es toquen. Durant el treball de camp, el propietari d’una carnisseria 
oberta feia dues setmanes a la Rambla del Raval (codi 128) es mostrava preocupat per les 
poques vendes que tenia i ja estava contemplant la possibilitat d’oferir un traspàs. 
Conversant amb el secretari general del Camí de la Pau (E7), aquest posa de manifest la 
manca de coneixements en les estratègies comercials i l’excés d’optimisme vers 
l’autoocupació. En aquest sentit, aquest podria ser un cas de com aquest emprenedor 
podria no haver considerat l’alt risc d’agafar el traspàs d’una carnisseria que estava 
ubicada al costat de 3 més, dues de les quals ja compten amb una clientela més fixa fruit de 
l’antiguitat que tenen. Les carnisseries halal constitueixen un clar exemple del debat entorn 
què es considera un negoci ètnic. En un inici, van ser creades per servir a la comunitat 
musulmana, però amb el pas del temps s’ha observat una clientela creixentment diversa en 
qüestió d’origen i religió, perquè per part dels autòctons es valora el tracte més 
personalitzat, preus més baixos i el gust de la carn sovint agrada més (Aramburu 2002)28.  
 
El cas de les fruiteries també es troba força concentrat al voltant dels carrers Sant Antoni 
Abat i de la Cera a la zona oest (7 de 14 establiments) (veure mapa 9 Annex 1). En aquest 
cas, el fet d’estar proper al Mercat de Sant Antoni no sembla que hagi actuat com un factor 
limitador, sinó que més aviat pot haver ajudat a activar més la competència i a vendre més. 
Durant la fase d’observació participant, també es va detectar un nombre creixent de 

)La primera carnisseria es va fundar el 1983 per iniciativa d’un comerciant pakistanès Moreras (2001b). La 
carn prové d’escurxadors de la regió metropolitana (principalment Tordera, Argentona, Sabadell, 
Castellbisbal, Pallejà i Mercabarna) i es distribueix per tota la província a carnisseries regentades per 
musulmans (Moreras 1999:233 a Serra 2006), sobretot d’origen pakistanès i marroquí.
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fruiteries en mans de bengalís. A l’igual que les botigues d’alimentació i les pastisseries, 
estan adreçades al conjunt de la societat.  
 
Els establiments de dolços, pastisseries i forns de pa competeixen amb els marroquins i tot 
i que en menor grau, amb els turcs, i la majoria estan ubicats a la part més cèntrica i 
propera a la Rambla del Raval (veure mapa 10 Annex 1). Una de les pastisseries més 
antigues està situada a Joaquim Costa (codi 12). El propietari va ser un dels pakistanesos 
que va arribar a la primera onada a finals dels anys ’70. Al llarg dels anys, han obert 4 
negocis més i tots estan situats al mateix carrer (una fruiteria, un locutori, una carnisseria i 
un restaurant de menjar ràpid). Tal i com proposa Werbner (1990), aquest creixement es 
podria identificar amb l’etapa d’”extensió horitzontal” associada a la diversificació de 
productes a altres sectors.  
 
El nombre d’agències de viatges és força elevat considerant que es tracta d’un sol barri. 
N’hi ha set, dos de les quals són dels mateixos propietaris, la Huma Jamshed i el seu marit. 
Totes excepte una estan ubicades al Raval Sud i estan distribuïdes força homogèniament 
(veure mapa 11 Annex 1). Tot i que aquestes agències organitzen viatges a tot el món, el 
tipus de clientela i rutes aèries més sol·licitades són amb el Pakistan, de manera que 
conformen un altre exemple de comerç ètnic adreçat principalment al col·lectiu pakistanès 
juntament amb els locutoris i punts d’Internet.  
 
Pel que fa als comerços dins de la categoria dels “altres”, és difícil extreure conclusions 
relatives als patrons de distribució espacial fruit del reduït nombre de casos per a cadascun 
dels negocis (veure mapa 12 Annex 1). El més rellevant que mostra aquesta categoria és, 
com hem dit, la voluntat de diversificar l’activitat comercial a nous sectors cercant vies 
d’expansió i sortir dels nínxols comercials més saturats.  
 
 
5.3 Perfil dels comerciants 
 
Les entrevistes en profunditat i l’observació participant han permès identificar uns certs 
patrons que es repeteixen i que dibuixen un cert perfil d’empresari. Aquest s’erigeix en 
homes d’entre 30 i 50 anys, de classe mitja, amb algunes propietats i disposició de terres, i 
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d’origen rural dins la província del Punjab (al nord-est del país). Aquesta àrea ha estat 
sempre densament poblada; les propietats de terra són petites i s’han de compartir en el sí 
d’una família extensa. Això sumat a una divisió sexual del treball convencional fa que hi 
hagi un excés de mà d’obra masculina que necessita trobar una sortida laboral29. Pel que fa 
a les creences religioses, són musulmans força practicants i tenen un nivell educatiu més 
aviat baix com s’ha posat de manifest a la taula 4. No obstant, hi ha 6 entrevistats que 
compten amb estudis superiors, 4 dels quals són els líders de la comunitat i presidents 
d’associacions (E2, E3, E7 i E8). Tret d’aquests, els E5, E6b i E9 representen el perfil 
d’empresari més comú amb estudis de primària o secundària30. Alguns han reagrupat la 
família (dona i fills), però la major part la tenen al Pakistan i aquí compten amb parents del 
nucli familiar extens (germans, cosins, tiets...) amb qui sovint comparteixen pis i activitat 
laboral. Donat que l’obertura d’un negoci és el fruit després d’haver treballat i viscut uns 
anys al país d’acollida, la seva situació administrativa és regular i són residents permanents 
(o amb la targeta renovada) o nacionalitzats espanyols.   
 
“El que viene se puede pagar un billete de viaje que es igual de ahorros como 
mínimo de 10 o 15 años de un funcionario, entonces sí que ha podido llegar aquí 
porque económicamente estaba bien […] tenía terrenos de agricultura, terrenos 
comerciales, una casa propia y ayudantes que trabajaban bajo su dirección”. [E2] 
 
“El 99% dels pakistanesos que vénen aquí són de classe mitja; es necessiten 
12.000€ per venir aquí, de manera que no hi ha ningú aquí de classe obrera. No fan 
treballs amb les mans, de construcció, pintors… Són gent que al Pakistan no tenen 
una professió, treballen en zones rurals i no són treballs d’oficis. No tenen formació 
[…] quan vénen aquí, no poden trobar feina i comencen a vendre roses, gas… 




Les causes que impulsen a emigrar del país (factors push) solen estar associades a motius 
sobretot econòmics i en menor grau polítics. Tot i que la majoria pertanyen a la classe 
mitja i poden disposar de terres i algun negoci familiar, el país no els ofereix gaires 

)La tradició local dels homes des de fa anys per buscar ingressos suplementaris treballant a un altre lloc és 
un altre factor que impulsa l’emigració per cercar oportunitats laborals (Ballard, 1987: 23).
30
 L’estudi de Serra (2006:118) també mostra com 23 de les 43 persones enquestades que no tenen formació 
(ni primària) són pakistaneses. La presidenta d’ACESOP explica que la gent a vegades sol dir que té una 
educació superior a la real per vergonya, de manera que encara es podrien esperar uns nivells d’educació més 
baixos als que mostra la taula 4 d’aquest estudi.   
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oportunitats laborals i les propietats es distribueixen per tota la família extensa, de manera 
que la recerca d’una millor vida amb més ingressos és la principal motivació a l’hora 
d’emigrar. L’E3 va marxar per escapar de les possibles represàlies del govern per la seva 
posició política i activitat professional com a periodista, i altres entrevistats també 
mencionen els problemes de terrorisme i conflictes polítics com a elements extra per 
buscar un país amb més pau, seguretat i tranquil·litat. L’elecció d’Espanya i Barcelona 
com a destinacions no sempre ha estat de manera directa, sinó que sovint ha estat el 
resultat d’un llarg recorregut per altres països d’Europa, normalment passant per Iran, 
Turquia, Grècia, Itàlia i/o França.  L’E4 va estar un temps estudiant a Dinamarca, a GB i a 
Romania, i abans d’arribar a Barcelona, encara va passar per Grècia, Holanda, i Itàlia. A 
Itàlia és on el van informar que a Espanya hi havia més possibilitats d’obtenir papers i 
seguir estudiant o treballar.  
 
L’existència de xarxes transnacionals i vincles forts o dèbils amb altres membres de la 
comunitat és un altre factor per instal·lar-se al país de destí (factors pull). Els E5 i E6a van 
venir perquè el seu germà estava aquí, l’E7 hi tenia un tiet i amics, l’E9 el pare i l’E2 el 
marit. No obstant, molts dels entrevistats tenen familiars i coneguts a altres països del món, 
de manera que les raons que impulsen a acabar escollint Espanya sobretot giren entorn les 
oportunitats laborals que ofereix el país a principis dels 2000 (i abans) fins l’inici de la 
crisi, època en què arriben la majoria d’immigrants. El creixement econòmic, a més, va 
unit a més facilitats per obtenir residència legal i a un marc normatiu d’estrangeria tant 
espanyol com europeu més permissiu que l’actual. En aquest sentit, Ahmad (2010) també 
argumenta com aconseguir drets de ciutadania bàsics que els permetin estabilitzar la seva 
posició a Europa és una de les principals raons per emigrar a un cert país a part de les 
opcions que ofereix el mercat laboral, de manera que les qüestions legals i polítiques poden 
ser més prioritàries que els llaços transnacionals. 
 
Una gran part d’emprenedors ha treballat durant uns anys al mercat general i quan ha 
aconseguit reunir uns estalvis, obre un negoci. L’experiència empresarial prèvia al país 
d’origen pot marcar un precedent a l’hora d’establir un negoci al país de destí, però no és 
una condició sine qua non; n’hi ha molts que prenen la decisió un cop estan aquí fruit de 
les oportunitats que els ofereix el context d’acollida i les pròpies necessitats per incorporar-
se al mercat laboral. És aquí on el projecte migratori es vincula fortament amb l’activitat 
comercial. Observant les trajectòries laborals, veiem com alguns havien tingut empreses 
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relacionades amb eines de cultiu i transport agrícola (E8), electrodomèstics (E6b), la 
construcció i l’alimentació (E4), i la medicina alternativa (E1). L’E2 havia treballat a la 
companyia de vols nacional del Pakistan (Pakistan International Airlines); l’E5 de taxista; 
l’E3 de periodista, mentre que l’E7, l’E9 i l’E6a van marxar del Pakistan després d’acabar 
els estudis (superiors, secundària i batxillerat, corresponentment).  
 
Un cop arribats a Barcelona, el tipus de feines en les quals s’insereixen els pakistanesos 
solen ser als estrats més baixos i menys qualificats del mercat de treball secundari com el 
sector de la construcció, l’hostaleria o el comerç com a peons, ajudants de cambrer, 
netejant plats o en negocis d’altres paisans. Aquells que arriben en situació irregular (com 
l’E6b), es veuen abocats més fàcilment a l’economia informal amb la venta ambulant de 
roses, polseres, pel·lícules, gas, etc. o als sectors formals, però amb unes condicions 
laborals més precàries. El baix domini de l’idioma i la falta de qualificacions són els 
elements que més hi influeixen. Hi ha bastant consens en afirmar que els pakistanesos no 
tenen gaires obstacles a l’hora de trobar feines (sempre i quan siguin poc qualificades i 
exceptuant els anys de crisi en què ha esdevingut més difícil). No obstant, aquells que 
tenen estudis superiors i que després d’uns anys ja han assolit un nivell de castellà (i/o 
català) assequible, presenten dificultats per inserir-se en estrats superiors a on es reconegui 
l’experiència i valor afegit portat d’origen.  
 
“Los inmigrantes pakistaníes no encuentran trabajo aquí. Única cosa que pueden 
hacer es negocio. Trabajo hay como ayudante de obra sin formación, las personas 
formadas no tienen trabajo aquí. Entonces, por ejemplo, ayudante de cocina, de 
camarero, de restaurante, de almacén, en tiendas de alimentación, ayudante en el 
trabajo de construcción, lo que sea. Siempre de ayudante, sin formación. Cuando 
tienen un poco de experiencia o han finalizado un curso, tampoco encuentran 
trabajo, entonces montan un negocio propio y es la única manera de subir a un nivel 
económico o calidad de vida.” [E2] 
 
La majoria són petits i mitjans empresaris i tenen localitzats els seus comerços dins el 
Raval independentment de quants en tinguin. Aquest resultat és, en part, força obvi perquè 
el Raval és on es centra aquest estudi. No obstant, si mirem a on ubiquen els negocis quan 
decideixen expandir-se, la majoria es queda al mateix barri enlloc d’explorar altres zones 
de la ciutat, Catalunya o l’Estat espanyol. Dels 84 casos als quals s’ha preguntat 
directament quants comerços tenen i a on estan ubicats, només n’hi ha 9 que han obert 
negocis fora de Barcelona i 3 que ho han fet a altres barris (veure taula 9). Aquest fet 
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s’explica per les avantatges que suposa la proximitat espacial entre negoci i negoci: més 
capacitat de gestió i control, millor aprofitament dels recursos que els proporciona la 
comunitat i reducció de despeses (ex. transport, sistema rotatori entre treballadors).  
  
D’altra banda, destaquen els empresaris mitjans que disposen de dos o tres negocis (40) 
ubicats sobretot al barri del Raval i sovint a una distància molt petita entre un i l’altre. 
Aramburu (2002:226) posa de manifest que els col·lectius immigrants, a diferència dels 
comerciants autòctons, tenen una certa tendència a l’expansió empresarial i a obrir més 
negocis així que poden, presumptament per buscar mecanismes de mobilitat social. En el 
cas dels pakistanesos, aquesta observació és bastant certa i queda reflectit en l’elevat 
nombre de persones que disposen d’almenys dos negocis. Després, hi ha els petits 
empresaris que tenen un únic negoci al Raval i per últim, 6 grans empresaris que disposen 
de 4, 5 o 6 establiments, la meitat dels quals estan repartits per Barcelona i l’altra meitat, 
per Catalunya i l’Estat espanyol.  
 









Quantitat negocis /  
Àrea geogràfica negocis 
1 2 3 4 5 6 Total 
Raval 38 25 7  2  72 
Barcelona  2    1 3 
Catalunya  3 2 1 1  7 
Espanya  1    1 2 
Total 38 31 9 1 3 2 84 
 
Font: Elaboració pròpia 
 
5.4 Motius per a l’autoocupació  
 
La següent cita il·lustra clarament els motius més comuns que condueixen als pakistanesos 
a establir un negoci i que s’aniran analitzant un per un a continuació.  
 
63 
“Cuando trabajas para alguien, tienes que aprender el idioma, no lo tienes que saber 
perfecto, pero bastante bien para hablar con la gente. Si no hablas, claro, pierdes la 
confianza porque a lo mejor, un mes, dos meses aguantas y luego te dicen que no 
sirves. Mucha gente también piensa esto y otro que si piensa que si voy a trabajar, 
el sueldo que voy a ganar, si monto algo propio será un poco más siempre. Trabajo 
más y es mío, si tengo que estar muchas horas, estoy y también una cosa que tiene 
la gente es que no les gusta que mande alguien, un orgullo, no sé… una cosa no sé 
cómo explicarte, pero una cosa que si no sabes el idioma, no estás muy integrado en 
la sociedad, si te dicen alguna cosa no estás haciendo bien, oye te he dicho esto, 
pero qué estás haciendo? […] Es mío, el día que no quiero venir, no vengo. Pierdo 
yo. El día que quiero plegar antes, plego y así no tengo que esperar el sueldo a final 
de mes. Si necesito a mitades de mes, puedo coger dinero y también gano más. 
Trabajo más, pero gano más. Y esta época, ahora, no todo el mundo tiene la familia 
aquí, en horas libres qué hago después? No tengo una vida social, pues me quedo 
en mi tienda ganando dinero, así puedo mantenerme bien y mantener la familia 
mejor y ya está, así tengo un pequeño mundo para mi”. [E4] 
 
Percepció de discriminació al mercat laboral  
A la literatura, hi ha dos grans models explicatius de l’autoocupació: l’americà que es basa 
en les oportunitats i l’europeu que accentua més els factors de necessitat i exclusió a l’hora 
d’establir un negoci. Per això, durant el treball de camp s’ha explorat una possible 
percepció de discriminació a l’hora d’accedir al mercat laboral o en les actituds i el tracte 
dels demés treballadors i alts càrrecs un cop dins. En aquest sentit, tant els informants 
destacats com els entrevistats afirmen que no s’han sentit discriminats i que no creuen que 
es discrimini als pakistanesos, ja que la majoria han trobat feina (tot i que amb la crisi és 
més difícil i pot ser que es prioritzi a l’autòcton) i el seu caràcter submís, complidor i 
treballador sol agradar a l’empresari. Hi ha fins i tot qui parla de discriminació positiva per 
haver afavorit la contractació de pakistanesos. El fet que no tinguin una elevada 
consciència dels seus drets laborals ni responsabilitats familiars (perquè normalment tenen 
la família al Pakistan) també fa que estiguin més disposats a treballar llargues jornades i a 
acceptar condicions laborals més dures.  
 
“La gente está trabajando con empresas españolas, en locales españoles y están 
contentísimos. Muchos restaurantes, aquí en el 30% de restaurantes hay personal 
pakistaní, los que son catalanes. Si vas al puerto, mucha gente en el Moncho, en el 
Sal y Pimienta, hay personal trabajando. Encuentran trabajo, sí hay trabajo, no es 
una cosa excepcional el ser de fuera, por lo menos Barcelona no tiene este 
problema. […] Pero ahora el mercado de trabajo está bastante mal. Si encuentran un 
trabajo, las personas que son nativos de aquí tendrán prioridades, pero no hay una 
cosa, xenofobia no hay en Barcelona […] Ahora sí, hay mucha gente que no tiene 
trabajo, entonces ha cambiado. Claro que tiene facilidad de trabajo las personas de 
aquí que de fuera, ahora puede ser que la gente de fuera tiene menos posibilidades. 
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Por ser inmigrante, desconocidos y el idioma. 3 factores que en la crisis están 
bastante más débiles para encontrar trabajo”. [E3] 
 
“Al jefe le gustan los pakistanís porque somos trabajadores. Los españoles no 
 trabajan, siempre piden la baja y reclaman sus derechos porque conocen los 
derechos que tienen, también los de Perú o Ecuador. Los de Asia no saben”. [E5] 
 
“Hemos tenido una discriminación positiva durante los últimos 10 años, 14, 15, 
desde el año 95 hasta prácticamente 2007 o 2008, hemos tenido una discriminación 
positiva porque toda la gente quería trabajar y siguen trabajando ahí. […] Porque 
los pakistaníes no plantan la cara, no contestan mal, no son gente de mal hablar, no 
de llorar tanto mira me voy, la mayoría de gente son inmigrantes sólos sin la familia 
y claro, la parte de tener tiempo de obligaciones familiares tampoco la tenía esta 
gente, no?” [E7]  
 
No obstant, com hem dit abans, també hi ha algunes excepcions. Tal i com afirmen l’I2, 
estudiant d’enginyeria química i l’E2, doctorada en química, no hi ha feina per als més 
qualificats i l’única manera d’ascendir en l’escala social és fent un negoci propi. El fet que 
siguin quasi les úniques persones que subratllin aquesta realitat pot ser un indicador de la 
poca gent que hi ha en aquesta situació o de la falta de coneixement d’aquest fenomen.  
 
“Yo busco trabajo de profesora porque soy profesora de química en mi país, aquí 
tengo que abrir una escuela privada para encontrar un trabajo como profesora, 
tienes que construir, abrir […] Estaba estudiante de tercer ciclo, un doctorado, 
luego pasa un año buscando trabajo en varias empresas multinacionales, en 
universidades y así, pero cuando no encontré me he incorporado al trabajo de mi 
marido”. [E2] 
 
L’E4 revela que en algunes feines s’ha sentit rebutjat més per un tema d’actituds i mal 
tracte d’alguns companys, que no pas d’accés a l’hora de trobar una feina. D’altra banda, 
en els deu anys que porta aquí, ha utilitzat canals institucionals per buscar feina com 
Barcelona Activa o “Infojobs” i mai l’han trucat. Tanmateix, no pot afirmar que es tracti de 
discriminació indirecta perquè no té manera de comprovar-ho.  
 
“Indirectamente a lo mejor, no te puedo decir, no te lo puedo asegurar. Pero muchas 
veces cuando envías el CV, estás perfectamente allí y no te llaman”. [E4] 
 
No obstant, la percepció que trobar feina al mercat general és difícil pel desconeixement de 
l’idioma i dels mecanismes que faciliten la inserció laboral sembla estar més estesa a la 
comunitat. Aquestes percepcions sumades a possibles experiències d’intents fallits poden 
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conduir a l’autoexclusió i a buscar alternatives laborals dins la pròpia comunitat. La por a 
ser acomiadat de la feina també apareix en alguns relats, cosa que pot derivar en no fer 
l’intent de buscar un lloc de treball i en aquest sentit, autoexcloure’s d’entrada.   
 
“A lo mejor, con el idioma es un factor muy grande o muy grave y también entre 
ellos mismos como yo, como todo el mundo, piensa no hablo muy bien, si voy ahí 
no voy a entenderles bien… […] Pero intentar a ver… conozco mucha gente 
alrededor… no han intentado buscar trabajo”. [E4] 
 
“Dependiendo de alguien, no sabes si te pueden echar” [E4] 
 
“El trabajo la gente sabe que no tiene garantía, que si una empresa de trabajo va 
bien, se puede tirar 20 años en la misma empresa, pero puede ser que de aquí a x 
años te echen”. [E7]  
 
Estructura d’oportunitats al context d’acollida 
Reprenent el marc analític del mixed embeddedness, l’estructura d’oportunitats és un dels 
elements clau per explicar l’emergència de l’empresariat ètnic. La presència d’un teixit 
comercial preexistent, les condicions del mercat laboral, la normativa, l’estructura social 
del barri, les característiques de les comunitats immigrants ja establertes i l’opinió pública 
són alguns dels ingredients a considerar durant l’anàlisi.  
 
Autors com Sassen (2003) apunten a què amb la globalització, el petit comerç pateix una 
sèrie de transformacions en les quals es generen llocs vacants fruit de la manca de relleu 
generacional i arriben nous sectors de població amb noves necessitats que acaben ocupant-
los. La perspectiva ecològica explica molt bé aquests patrons de successió espacials que 
impliquen un canvi tant residencial com comercial de població autòctona a immigrant. A 
nivell local, tal i com mostra la cita a baix, Catalunya disposa d’una estructura comercial 
molt desenvolupada i això pot resultar en una major presència de comerç immigrant que a 
altres comunitats autònomes o països. El fet que Barcelona estigui molt més dirigida al 
turisme que altres ciutats catalanes també és un fet diferencial del context d’acollida que 
afavoreix el comerç immigrant. D’altra banda, el fet que sigui una ciutat (i un barri) 
cosmopolita a on en línies generals, hi ha una bona convivència i tolerància vers els 




“Catalunya és un país de comerciants amb una configuració urbana i social de 
presència del comerç al territori, cosa que no es produeix en altres comunitats 
autònomes ni en Estats veïns a on els centres urbans s’han desertitzat. […] Els nous 
col·lectius s’incorporen a un comerç de ciutat que és preexistent”31.  
 
“Barcelona és diferent d’Hospitalet o Lleida, hi ha vida de nit, també hi ha molt 
turisme i el turisme és un motiu més per muntar un negoci. En canvi, a Tarragona 
potser no funciona perquè la gent del barri no compra en aquests negocis, no 
compren a estrangers. L’ambient de Barcelona no hi ha divisió entre estrangers i 
nacionals, no importa d’on siguin, el que importa és que venguin barat. En altres 
barris hi ha molt poca gent pakistanesa venent perquè no hi ha possibilitats. Aquí 
[al Raval] hi ha molta multiculturalitat i a la gent no li importa on comprar”. [E6a] 
 
En aquest context d’acollida, cal sumar-hi l’impacte de la crisi en l’autoocupació: ha 
obligat a tancar molts comerços, però també ha creat oportunitats perquè se n’obrin de 
nous, cosa que fa augmentar la competència i obliga a vendre altre cop (retroalimentació). 
L’oportunitat, però, pot esdevenir una necessitat en el moment en què trobar feina resulta 
quasi impossible i això avui sembla ser força aplicable en el cas dels pakistanesos. Com 
apunta Werbner (1990), és en moments de recessió econòmica i molt atur quan es produeix 
una “multiplicació horitzontal” dels negocis en la qual el col·lectiu aprofita les poques 
barreres d’entrada i els recursos que li proporciona la comunitat. Aquest doble efecte de la 
crisi ha desembocat en una gran mobilitat de l’activitat comercial amb un relleu molt fluid 
tant pel que fa a canvis de titulars (agafant el negoci per traspàs) com de tipus d’activitat 
(ex. canvi de locutori a botiga de mòbils).  
 
“Es verdad que ahora son tiempos difíciles, pero también hay una ventaja, que los 
locales antes tenían un alquiler más alto y ahora se consiguen más barato. Entonces 
montar un negocio ahora es más barato que antes, hace un par de años. Arriesgado 
lo es, pero una persona cuando monta un negocio, sabiendo que es el lugar que 
antes valía 1000€ y ahora vale 600€… y después tiene una esperanza que si yo 
monto mi negocio y tengo mi estilo, mis ideas, puede funcionar, pero realmente es 
arriesgado y están cayendo, después de unos meses no salen los gastos, el alquiler y 
lo vuelven a dejar o traspasar… intentan a ver si hay una salida, pero muchas veces 
en la crisis es dificil […] pero la gente está intentando igualmente porque no 
encuentran trabajo”. [E3] 
 
“He vist una temporada de locutoris, després shawarmes, alimentació i després 
mòbils, des del 2002. Ara entra la moda de vendre mòbils, van començar a Sant Pau 
i com que veuen que els va bé, ho fan”. [E6a] 

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“Els locutoris han passat a ser botigues de mòbils. Més que tancar el negoci, han 
canviat el tipus de comerç”. [E8] 
 
Les dades pròpies relatives a l’antiguitat dels negocis també confirmen aquesta mobilitat i 
les oportunitats que ha generat la crisi. Si comparem la proporció de negocis que tenen 
entre 0 i 2 anys amb els que en tenen més de 10, és quasi el doble. Això ens indica que hi 
ha molts comerços que han obert molt recentment o que han canviat de titular (42 dels 124 
dels quals tenim la informació). I és en aquests dos últims anys quan possiblement s’han 
notat més els efectes de la crisi. Si ampliem el període fins el 2008 com el primer en què 
s’inicia la recessió de manera més acusada, veiem que hi ha 55 negocis amb una antiguitat 
menor a 3 anys, que constitueix quasi la meitat de la mostra.  
 
Taula 10: Antiguitat dels negocis pakistanesos del Raval (2011) 
 
Antiguitat en anys Any en què es van obrir Número de negocis 
(0-1) 2010-2011 20 
[1-2] 2009-2010 22 
(2-3] 2008-2009 13 
(3-4] 2007-2008 8 
(4-5] 2006-2007 10 
(5-6] 2005-2006 3 
(6-7] 2004-2005 10 
(7-8] 2003-2004 5 
(8-9] 2002-2003 2 
(9-10] 2001-2002 7 
Més de 10 anys Abans del 2001 24 
Total  124 
 
Font: Elaboració pròpia 
 
Tal i com suggereixen Kloosterman i Rath (2000), el marc normatiu pot posar traves al 
desenvolupament de l’activitat comercial i conforma un altre ingredient essencial de 
l’estructura d’oportunitats. Aquesta  perspectiva s’ajusta força bé al context del nord 
d’Europa, mentre que al sud d’Europa, és més relatiu. Arjona i Checa (2006) defensen que 
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a Espanya hi ha un clima força hostil a l’emprenedoria immigrant i és una característica 
pròpia del model sud-europeu. No obstant, a Barcelona, a diferència d’altres ciutats com 
Badalona o Almería, la percepció general és que no és difícil. El fet que en pocs anys hagi 
crescut tant el nombre de comerços també és un indicador de les poques barreres legals que 
hi ha per emprendre. En aquest sentit, Barcelona no sembla que qualli completament dins 
la definició del model sud-europeu i es posa de manifest la importància de les polítiques i 
normatives que s’apliquen a nivell local. Tanmateix, veurem que hi ha opinions diverses i 
contraposades.  
 
“Solamente para abrir el local, el Ayuntamiento de Badalona nos obligaron que lo 
tiene que hacer un ingeniero oficial además de lo que proponemos para tener 
permiso de apertura. Hay muchas agencias con muchos locales que empiezan y en 
uno o dos años, cierran porque el Ayuntamiento obliga muchas cosas, muchas más 
que en Barcelona. Barcelona es ideal, fenomenal! No es fácil, pero ayudan, facilitan 
con información y no te obligan tener ayuda de un profesional porque estos 
profesionales te cobran un montón, pero en Badalona se complica”. [E2] 
 
L’E7 opina que observant l’evolució en els 20 últims anys, ara és més fàcil que abans. Tot 
i això, hi ha tipus de negocis en els quals s’obté la llicència més ràpidament. Una botiga de 
mòbils, per exemple, ho té més fàcil que un restaurant a on es necessita una llicència per la 
sortida de fum amb l’aprovació de la comunitat de veïns. A part, tal i com afirma l’E7, en 
vista del recent creixement de comerç immigrant a Ciutat Vella, l’administració ha endurit 
la normativa introduint una clàusula a on en 100m radials, només hi pot haver dos negocis 
del mateix propietari. L’E6a, de fet, està d’acord amb la necessitat de posar més normes i 
limitar el número de negocis perquè ara n’hi ha massa i estan ubicats massa junts. Aquesta 
postura de l’Ajuntament podria mostrar un punt d’inflexió a l’hora de facilitar l’obertura de 
negocis, tot i que caldria analitzar-ho amb més perspectiva temporal per observar un canvi 
substancial.  
 
“Hace 20 años era muy difícil, era todo muy lento, hasta años no tenían permisos y 
solamente con copia de solicitud tiraba adelante, pero ahora está muy acelerado el 
asunto, depende de la actividad. Si no entra ECAs, agencias ambientales, ellos 
tienen que ver cómo están las instalaciones, incendios, tema higiénico… Si no 
entran ellos, en locales que tengan menos de 90m, la licencia es al momento”. [E7] 
 
Aquesta opinió contrasta amb la següent, a on hi ha una percepció que la normativa està 
cada cop més dura i en aquest sentit, ens apropem cada cop més a Europa. El problema és 
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que Espanya no té un Estat del benestar tan desenvolupat com el nord d’Europa, de manera 
que si l’autoocupació esdevé una necessitat i aquesta no es pot satisfer, pot fer evocar més 
gent a la pobresa.  
 
“Cuando monté, no había tantas, pero ahora sí hay muchas normativas… cada vez 
están más europeos, más normativas, más cosas, que aún no estamos como en 
Europa donde se puede ganar tanto! Esta normativa va en contra de los negocios 
que quieren abrir cuando aquí los beneficios no son tantos y tampoco tenemos 
salarios para vivir bien”. [E3] 
 
Facilitats per emprendre un negoci: ús de recursos ètnics 
Una altra variable de l’estudi és indagar sobre l’ús de recursos ètnics (i de classe) com un 
element que facilita l’establiment i gestió d’un negoci. Tot i que el model del mixed 
embeddedness no dóna tanta importància a factors de tipus cultural i a les característiques 
del grup ètnic, veurem com en el cas dels pakistanesos hi juga un paper rellevant. Els 
recursos es basen en informació, ajuda, finançament i experiència. Comptar o no comptar 
amb recursos ètnics pot ser un element decisiu i que pot explicar per què aquest col·lectiu 
tendeix més que altres grups a crear comerços propis. En aquest sentit, hem volgut esbrinar 
d’on han obtingut la informació necessària per obrir un negoci i quin ús han fet de les 
seves xarxes en aquest procés inicial. Hi ha un consens força general en l’ús del boca-
orella i la informació proporcionada per altres comerciants de la comunitat pel que fa a on i 
com obtenir un local, quins requisits legals es necessiten, el contacte d’un gestor per donar-
se d’alta a la Seguretat Social com a autònom i registrar el negoci a hisenda, com fer un 
traspàs o com aconseguir finançament (excepte l’E2 que van utilitzar molt més els canals 
institucionals). Alhora, les associacions d’immigrants també han jugat un paper important, 
sobretot fa uns anys quan no hi havia tants nouvinguts.  
 
“Este es mi gestor, habla con él. Tienes la licencia? Pues yo me la he sacado con 
fulanito. Necesitas un local? Pongo un cartel de local. Hablar, sabes hablar”. [E7] 
 
“Al principio cuando no había tanta gente, se hacían a través de las entidades de 
inmigrantes o entidades pakistaníes. Aquí la entidad ACSAR también ha ayudado 
mucho en esto a gente que querían algo de información, donde hacerlo”. [E3] 
 
“Jamás hemos preguntado, ni hemos oído, ni queríamos saber. Fuimos directamente 
al Ajuntament, un departamento que facilita información y luego con gestoría 
solamente hemos cogido trabajo en lo que no podíamos hacer, pero todo solicitud, 
de permiso lo hice yo sola”. [E2] 
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Els casos que han agafat el negoci per traspàs no necessiten disposar de tanta informació 
com si n’obren un de nou, per tant, l’ús dels recursos ètnics informacionals varia en funció 
de les necessitats de cada persona. Hi ha un pas previ a això, però, i és el tipus 
d’informació que circula en referència a quant fàcil o difícil és tenir un negoci propi, i les 
dinàmiques que es generen dins la comunitat. Com han indicat varis entrevistats i 
informants, en aquests últims anys de fort creixement comercial, hi ha hagut un efecte 
imitador de copiar les iniciatives dels altres basat en un orgull i una visió optimista vers les 
activitats comercials dels altres. Si ell ho pot fer, per què jo no?  
 
“Existe un perfil de copiadores, la propia gente. Por ejemplo, hay un locutorio y 
viene uno, lo saluda, lo llama, y al poco tiempo lo ve, ostia, aquí las cosas van bien, 
y al día siguiente busca local y hay otro locutorio […] La gente abre un negocio, 
básicamente copiando de otro”. [E7] 
 
“Veuen que tenen gent dins les botigues i els sembla que els va bé. No parlen de 
com els va el restaurant entre ells i no acaben de saber si els diuen mentides o no. A 
vegades un diu que no li va bé i un ho interpreta com m’ho diu perquè no vol que 
monti un negoci i altres vegades, un s’ho creu. He vist una temporada de locutoris, 
després shawarmes, alimentació i després mòbils, des del 2002. Ara entra la moda 
de vendre mòbils, van començar a Sant Pau i com que veuen que els va bé, ho fan”. 
[E6a] 
 
Però els casos en què hi ha hagut un excés d’optimisme, una sobre-valoració de les pròpies 
capacitats i una manca d’informació i estratègia (ex. no comptar amb fons de reserva), ha 
desembocat en un fracàs.  
 
“No todo el mundo tiene éxito, también hay fracaso [...] Los que tienen fondos de 
reserva van bien porque los negocios desde el primer día no van bien. Necesitas un 
año, año y medio, dos años...” [E7] 

“Ahora mismo no es preferible ni comprar piso, ni montar negocio ni nada […] 
Porque hay muchos requisitos para empezar un negocio y gastar tanto dinero para 
qué… Pero veo que un montón de fruterías, carnicerías, alimentación están 
abriendo… Muchos, muchos, en todo el barrio, está lleno, lleno, lleno! […] No sé 
cómo van a aguantar, no sé. No veo solución. […] no saben lo que hacen. [E2] 
 
La facilitat a l’hora d’aconseguir finançament utilitzant els recursos que els proporciona la 
comunitat també és un factor característic del col·lectiu pakistanès i que impulsa 
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l’autoocuapció. Bàsicament, hi ha els préstecs personals sense interessos i els sistemes de 
crèdit rotatiu, que al Pakistan reben el nom de kommitti, cadascun amb lògiques i 
funcionaments diferents. Per iniciar un negoci, el més comú és utilitzar préstecs que et pot 
deixar una o vàries persones sense interès i que es tornen al cap d’un temps determinat.  
 
“Un préstamos para 6 meses y cuando una persona monta su negocio devuelve el 
dinero y ahí se ahorra, no tiene que pagar intereses y si no consigue devolver el 
dinero, puede ser que un amigo se lo deje y así alargar un poco. Y si te fijas, los 
negocios, la mayoría de los pakistaníes gira alrededor de 15.000€. Una carnicercía 
es 15.000€  o 20.000€. Locutorios, fruterías, alimentación, peluquerías… todos la 
mayoría empiezan así”. [E3] 
 
Els sistemes de crèdit rotatius s’utilitzen molt sovint al Pakistan tant per estalviar com per 
invertir en un negoci. Cadascú posa una quantitat de diners periòdicament i cada cert temps 
(el que s’estableixi conjuntament) hi ha un sorteig i els diners recol·lectats van per a 
aquella persona. Per poder participar-hi, però, es necessiten diners estalviats prèviament o 
una feina que et doni ingressos de tal manera que aquest sistema no es sol utilitzar per 
iniciar un negoci, sinó per ampliar-lo, com ha fet l’E1 amb el segon supermercat.  
 
“El kommitti funciona con las personas que todavía tienen negocio, tienen trabajo. 
No puede funcionar que una persona no tiene para comer y de dónde sacará el 
dinero. Ahí tiene que dar la cara la persona que tiene el negocio […] La función del 
kommitti es para montar otro negocio”. [E3] 
 
“Yo lo hacía cuando estaba en Pakistán, ahí casi todos los comerciantes lo hacen, 
por eso lo repiten. […] Si lo hacen anual, normalmente son 12 personas. El sorteo 
es mensual. Si son 24 personas, con el mismo importe el sorteo puede ser cada 15 
días. […] Ponen nombres escritos en papeles y uno se coge. […] Y también si a mi 
me toca y no necesito tú me puedes pedir, tú me das a mi y cuando sale la mía, te lo 
quedas tú, se hacen acuerdos. […] Para entrar en el sistema se necesita confianza 
[…] Uno recoge todo el dinero cada día y al final de mes, día 30 o día 1, sale el 
papelito. […] Cuando nosotros lo hacíamos en el Pakistán, intentábamos que la 
colecta la hace la persona más solvente y que no tenga dificultad a la hora de 
abonar. […] Normalmente se hace entre comerciantes, pero las mujeres amas de 
casa tb hacen, es un ahorro”. [E7]  
 
D’altra banda, el tipus de negocis que desenvolupen els pakistanesos no requereixen una 
gran inversió, tret d’alguns com un restaurant o una agència de viatges que se’n necessita 
més. L’E4 per engegar la botiga d’accessoris de mòbils va necessitar entre 8.000€ o 
10.000€ comptant que va haver de fer algunes petites obres per obrir. Altres opcions de 
finançament són: pagar a terminis, com va fer l’E4 amb els locutoris que cada mes va 
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pagar una quantitat major a la del lloguer habitual, els propis estalvis d’uns quants 
germans, parents o amics reunits a destí, o els estalvis portats d’origen. L’E6b, per 
exemple, va invertir els diners que tenia d’haver venut el negoci familiar que tenien amb el 
seu pare al Pakistan més uns quants préstecs d’altres persones del Pakistan. El tipus de 
negoci que desenvolupen els pakistanesos molt sovint és familiar, amb uns quants 
membres de la família extensa o amics que acaben comportant-se com la família. El cas de 
l’E7 i l’E5 va ser invertir els estalvis d’uns quants germans, i tot i que com a titular només 
hi figura un, la gestió del negoci i els seus ingressos són distribuïts. L’E8 posa l’exemple 
típic de 3 germans que porten molt temps vivint junts aquí compartint despeses. Quan han 
estalviat força, un germà obre un local, després d’un any, l’altre germà obre un altre local i 
l’any següent, l’altre.  
 
“En los 4 locutorios lo hemos hecho así. Hemos hablado con ellos y hemos dicho 
que no podemos pagar un adelantamiento de 10.000€ o 20.000€, lo que sea.. El de 
aquí era 1000€ de alquiler, pues pago 1500€ de alquiler y dijeron que si. […] De 
esta manera hemos pagado, no hemos pagado de golpe todo”. [E4] 
 
Des d’organismes com la CTAC-UGT, es confirma la tendència dels pakistanesos a 
utilitzar els canals informals versus els formals.  
 
“Hi ha un tema que també és diferencial i és el tema de les xarxes i canals de 
finançament. Per exemple, el col·lectiu sud-americà és molt propens a anar al banc, 
a demanar un préstec... Jo crec que casuístiques de gent pakistanesa que hi ha aquí, 
arribar per mirar temes de finançament no n’hem tingut cap. [...] I això normalment 
el que et trobes al darrera són xarxes informals entre ells de finançament i això 
també fa que no entrin tant per les vies ordinàries. Et posaré un exemple: nosaltres 
un cop el mes fem una sessió informativa amb el micro crèdit de la caixa i ve un 
responsable que fa tot el tema de finançament per nouvinguts i si agafes l’historial 
no trobaràs mai a cap pakistanès i tindràs xinesos, no hi ha gaires, però de tant en 
tant n’arriba algun. Quasi tots són sud-americans, del Marroc...” [E10] 
 
Modood et al (1998) també posen de manifest que les creences religioses de l’Islam al 
voltant de la justícia econòmica i social fan rebutjar els crèdits cedits per institucions que 
en treuen un profit propi. Tot i això, és important subratllar que també trobem casos de 
gent que han demanat crèdits bancaris, com els E1, E2 i E3. L’E1 només ho ha fet pel 
primer supermercat, després ja ha utilitzat el kommitti. L’estatus més alt de l’E2 també pot 
ser que l’hagi portada a utilitzar un crèdit bancari (tot i que també afirma haver rebut ajuda 
familiar), i el cas de l’E3 es va donar perquè en el moment de voler iniciar la botiga de 
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fotocòpies, coneixia el director de La Caixa i no li va posar problemes. En els relats dels 
entrevistats també surt el fet que avui dia, és més difícil aconseguir crèdits al banc (per a 
tothom), de manera que aquests mecanismes apareixen com una alternativa més viable.  
 
Beneficis atribuïts a l’autoocupació com una motivació per establir un negoci  
A part de considerar que l’autoocupació pot sorgir com una necessitat davant de les 
dificultats per trobar feina, com una resposta a l’auto-exclusió o per les facilitats i recursos 
que et proporciona la comunitat, hi ha tota una sèrie de beneficis associats a l’autoocupació 
que impulsen molts pakistanesos a iniciar una activitat comercial. Aquests són de diversa 
índole: econòmics, laborals i personals.    
 
Tenir un negoci propi ofereix la possibilitat de tenir uns ingressos superiors a un salari de 
jornada completa a un lloc no qualificat. Tenint en compte que la gran majoria són 
immigrants econòmics i que tenen una gran responsabilitat de mantenir les seves famílies 
al Pakistan, els motius econòmics apareixen com un dels més importants. Si bé ara amb la 
crisi els marges de guanys s’han arribat a reduir moltíssim, sembla que la possibilitat de fer 
diners encara està present a l’imaginari col·lectiu i empeny moltes persones a intentar-ho 
(recordant, com hem dit abans, que l’oportunitat sovint es transforma en una necessitat en 
no trobar feina al mercat general). Una altra avantatge és que pots disposar de diners quan 
ho necessitis sense haver d’esperar a finals de mes per cobrar. Un negoci també genera 
ocupació per altres persones, i tot i que això no ho mencionen com un benefici directe, sí 
que són conscients de la importància que tenen els comerços d’immigrants per als 
nouvinguts que no troben feina al mercat general i que no parlen l’idioma.  
 
“Trabajar para otro te da una tranquilidad que cada mes cobras un sueldo, pero es 
tope, te quedas ahí, trabajas estas horas y ganarás esto, no puedes trabajar más ni 
ganar más. Y en tu propio negocio puedes trabajar más horas y tienes posibilidades 
de trabajar más. Esa es la ventaja, que prosperar tu futuro y ganar más y aunque 
tienes que trabajar más horas, es la única cosa que tienes tuyo y tú manejas ese 
negocio. Y en ese sentido, cuando las personas emigran para mejorar su futuro y el 
futuro de su familia, claro que necesitan el dinero, entonces más posibilidades en su 
negocio y por eso trabajan más horas y intentan ganar más”. [E3]  
 
“El negocio, si un día necesitas dinero, en cada locutorio, si coges 50€, la venta den 
un día ya puedes hacer tu necesidad, con el trabajo no”. [E4] 
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A nivell de condicions laborals, l’E7 apunta a què treballar per compte aliè a la construcció 
i a l’hostaleria sovint és més dur que tenir un negoci propi, i tot i que siguin jornades 
laborals molt llargues, són al negoci d’un mateix, i depenent del tipus de comerç, no 
implica un gran volum de feina.  
 
“Estar en un negocio no es tan duro como estar en la construcción o en la hostelería 
pq ahí toca currar mucho, siempre. Al negocio, tu vas a comprar, compras la 
necesidad para 3, 4 días, 1 semana y luego ya puedes estar tranquilo en tu casa”. 
[E7] 
 
A més, si l’empresari no ha d’estar tot el dia treballant i es pot permetre tenir treballadors 
(que normalment n’hi ha almenys un, tot i que amb la crisi el propietari ha de posar-hi més 
hores), pot gaudir de tenir una vida més tranquil·la i dedicar el temps lliure a fer altres 
coses. L’E4, per exemple, que també treballa de mediador unes certes hores a la setmana, 
pot seguir exercint com a tal i combinar-ho amb el negoci, i els germans de l’E7 també han 
pogut mantenir les seves feines com a fuster i en una fàbrica de mobles. Si bé és cert que la 
gestió del negoci a vegades comporta un grau elevat de responsabilitat, el balanç 
normalment és positiu. Tenen més llibertat per decidir què fer a cada moment: flexibilitat 
horària, agafar vacances quan volen, quedar-se a casa quan volen sense haver de justificar-
se (si estan malalts, per exemple), no tenen pressió de ningú que els mana, etc. Aquest 
desig d’independència segurament queda reforçat per les poques possibilitats de tenir una 
certa capacitat d’autonomia dins del mercat laboral.   
 
“Estás más relajado a pesar de trabajar 12h en lugar 8h, estás más tranquilo y 
relajado porque no tienes presión de nadie, eres tú el que manda, el que trabaja y el 
que hace todo. Yo al final la experiencia ha sido muy buena y me plantearé hacerlo 
otra vez cuando pueda, lo haré”. [E4] 
 
En aquest sentit, Srinivasan (1992:68 a Moodod et al 1998:64) resumeix força bé alguns 
dels beneficis ja mencionats i que també s’apunten a l’apartat següent: “flexible working 
hours without the necessity of clocking in and out, the possibility of dual occupations, a 
varied social life within the work environment, the utilisation of female labour within 





Valors culturals lligats al treball i a l’autoocupació 
Dins de les característiques del grup ètnic, hi ha una sèrie de valors dins de l’esfera laboral 
que fomenten l’autoocupació. Entre els entrevistats, hi ha força consens en què al Pakistan 
no està ben vist treballar pels altres en feines manuals, ja que està associat a les classes 
baixes. L’I3 argumenta que això es deu en gran part a una reacció al sistema feudal i de 
classes que tan arrelat està al país des de fa segles.  
 
“Nuestra mentalidad, nuestra clase, que no somos clase obrera, ningún pakistaní 
que vive en Cataluña es de clase obrera, sino de clase media. Clase media en 
Pakistán odiamos trabajar con las manos, siempre tenemos negocio, somos 
maestros, algún despacho, trabajamos a mano, pero siempre en nuestro negocio, 
nuestra tierra”. [E8] 
 
Tenir un negoci propi implica guanyar poder i posicions a l’escala social, cosa que es 
tradueix en més respecte per part de la pròpia comunitat com pel conjunt de la societat i 
aconseguir més confiança amb un mateix per relacionar-se amb la gent. L’E8 explica com 
hi ha subgrups dins la comunitat i normalment vénen definits per la categoria laboral. Els 
que aconsegueixen ser empresaris estan per sobre dels altres. L’adquisició d’estatus, a més, 
s’ha d’entendre com a quelcom que afecta a tota la família incloent els que estan al 
Pakistan. Si l’immigrant prospera, les remeses permeten invertir els guanys en comprar 
més propietats, fer cases més grans i estables (pakka)32, en buscar marits més rics per les 
filles, fer bodes més luxoses, etc. També permet tenir més capacitat de decisió i més drets 
dins de les relacions laborals amb els treballadors. A mode d’exemple, l’E1 explica que si 
fos treballador, no podria estar parlant amb mi i als seus empleats no els ho permet; ho han 
de fer fora de l’horari de la feina perquè estan pagats tan sols perquè treballin. Com a 
resultat, l’autoocupació també es deu a un orgull per aconseguir aquesta posició. L’E1 
afirma que ara pot ser més simpàtic amb la gent i es pot fer respectar més.  
 
“En vez de encontrar un trabajo, él prefiere tener un negocio propio donde él mismo 
se monta un bar donde él lava platos ahí como está lavando platos en su casa, no 
pasa nada. Entonces, para mantener el orgullo, prefiere abrir un negocio que 








Un altre aspecte interessant i diferencial dels pakistanesos és l’actitud positiva que tenen 
davant del risc i les adversitats. Modood et al (1998:70) argumenten com les conviccions 
religioses que preconitza l’Islam equilibren d’alguna forma la inseguretat econòmica que 
tenen. En aquest sentit, la religió musulmana fomenta l’emprenedoria, però al mateix 
temps, no avalua prou el risc i l’excés d’optimisme pot conduir al fracàs empresarial. L’E1 
explica que si bé està preocupat pels efectes de la crisi, sap com fer front al risc i si arriba 
el dia que han de tancar el negoci perquè no és rentable, ho faran. De fet, ja ha hagut de 
tancar dos negocis i ara s’ha quedat únicament amb els dos supermercats. El fet que alguns 
pensin que en un futur quan hagi passat la crisi els agradaria seguir ampliant el negoci 
també és un signe d’aquesta actitud positiva vers l’activitat empresarial. L’E6a també 
argumenta que si el negoci no va bé, sempre estan a temps de reduir les despeses i que els 
propietaris es quedin treballant com a empleats. I és aquí on es veu aquesta combinació de 
preocupació i optimisme, i el rerefons és que al final no tot depèn d’ells; la voluntat de Déu 
també hi intervé. La presidenta d’ACESOP afirma que en temps de dificultats cal estar 
units, no queixar-se i no entrar en conflicte.  
 
“En los momentos duros y malos, unidos sin pelear, paciencia y se va, lleva tiempo, 
estoy casi segura que se va pronto, esperamos que se vaya pronto [la crisis]. Aquí 
no hay españoles ni pakistanís, sólo una comunidad, la catalana. Estamos con 
nuestro pueblo y si pasa algo con un catalán, estamos unidos, con dolores, con 
buenas, con malos, con enfermedades, con momentos duros, estamos unidos todos 
y esa es nuestra religión. El primer mensaje de mi religión es todos somos 
hermanos bajo un techo..” [E2] 
 
Si bé molts afirmen que tenir més ingressos és una motivació per ser autoocupat, 
normalment no tenen aspiracions de fer grans fortunes, sinó que amb tenir diners per cobrir 
les necessitats bàsiques i mantenir la família, ja estan satisfets. Werbner (a Modood et al 
1998:63) posa de relleu la importància dels valors culturals en l’èxit empresarial dels 
pakistanesos al voltant de l’estalvi, ser treballador, la confiança amb un mateix i la 
recompensa que tot l’esforç vindrà més endavant (deferred gratification). Com apunta 
l’E6a, la capacitat d’estalvi també ve determinada per la inexistència d’un Estat del 
benestar que asseguri un futur de jubilació, i donat que molts immigrants no saben si 
tornaran al Pakistan o es quedaran, treballen durament per tenir estalvis extres. Dur a terme 
treballs complementaris i buscar uns ingressos de més també s’està convertint en una 
pràctica habitual en el context de crisi. Com veurem a continuació, són aquests valors els 
que units a unes necessitats econòmiques expliquen el funcionament dels negocis.  
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5.5 Característiques i estratègies en el funcionament i la gestió dels 
negocis 
 
El model de Waldinger et al (1990) explica molt bé com les estratègies ètniques vénen 
determinades tant per l’estructura d’oportunitats que ofereix el context d’acollida com per 
les característiques del grup. El mixed embeddedness dóna més importància als factors 
estructurals que culturals, però tot i això, entendre quines estratègies s’utilitzen en 
l’establiment i gestió dels negocis fent ús dels recursos ètnics que els proporciona la 
comunitat també forma part del model. En aquesta secció volem fer menció d’algunes de 
les estratègies utilitzades a l’hora d’ubicar els comerços al centre històric, a l’hora de 
gestionar el negoci i fer front a l’alta competència, així com alguns trets definidors del 
funcionament intern dels negocis.  
 
Estratègies d’ubicació del negoci al centre de la ciutat 
Des de la perspectiva ecològica i les teories de l’enclavament, s’ha observat la relació entre 
els patrons de residència i l’aparició dels comerços. Moreras (2007) afirma que el 
desenvolupament d’un teixit comercial i associatiu és una de les raons que explica 
l’assentament migratori en un districte determinat, i per tant de la seva concentració 
residencial. Aquest procés també coincideix amb els recursos que ofereix el centre de la 
ciutat, com ha estat durant molt temps el preu de l’habitatge o els espais d’atenció a les 
persones migrades promoguts des de la societat civil com els vinculats a l’atenció social, la 
reivindicació política, l’antiracisme, la formació i educació, el treball comunitari o la 
mediació. Serra (2006:132) mostra en un gràfic de núvol de punts i una línia de regressió 
una associació important entre el número de comerços pakistanesos i residents 
pakistanesos a Ciutat Vella.  
 
Tot i que aquí no tenim dades del lloc de residència dels propietaris de cada comerç 
registrat, sí que tenim relats que expliquen els beneficis de la proximitat espacial entre 
habitatge i comerç, i de tenir ubicat el negoci al centre de la ciutat. Com ja s’ha mencionat 
abans, els principals beneficis són poder treballar més hores, més capacitat de gestió i 
control, reducció de despeses (ex. transport) i millor aprofitament dels recursos ètnics 
gràcies a les xarxes socials existents dins la comunitat. De fet, la majoria d’entrevistats té 
el negoci ubicat a una zona pròxima a on viu (Raval, Poble Sec, sud de l’Eixample), 
excepte l’E6b que viu a Sants.  
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“Normalmente nuestra costumbre es así, que la vivienda y el negocio está cerca, así 
puedes estar más horas en tu negocio”. [E3] 
 
Moreras (1999:240 a Serra 2006:125) subratlla que els espais comercials i de culte actuen 
com a marcs de referència comunitària dins del marc local, de manera que la comunitat 
s’ordena i es defineix en base a aquests espais. I en aquest sentit, Serra (2006:137) posa de 
manifest com el Raval és l’únic barri de Ciutat Vella a on apareix una correlació espacial 
entre mesquites i comerços de titulars de països amb un predomini de religió musulmana. 
L’E7 és un clar exemple d’aquesta correlació, ja que és el president del centre islàmic 
Camí de la Pau (situat al Raval) i és propietari de dos comerços al mateix barri. De la 
mateixa manera, hi ha altres comerciants que poden haver estat motivats per ubicar el 
negoci al centre de la ciutat per les avantatges que els suposa estar a prop dels oratoris.  
 
D’altra banda, l’elecció de posar el negoci al Raval està determinat per les oportunitats que 
ofereix el barri a les quals també ja ens hi hem referit. Ciuat Vella és el districte a on més 
pakistanesos de Barcelona viuen (veure taula 3), de manera que pels que orienten el 
comerç cap a una clientela coètnica, el Raval apareix com l’opció més òptima. Es poden 
beneficiar de la resta de paisans tant com a potencials clients, treballadors o 
subministradors de productes. D’altra banda, en estar al centre de la ciutat, el barri està 
molt exposat a rebre turisme. Per tant, els comerços que acullen un públic més divers com 
els restaurants de menjar ràpid també hi troben una bona sortida. Per últim, la gent 
autòctona del barri del Raval sol provenir de classes populars i els productes que ofereixen 
els resulten força atractius, bàsicament pel seu baix cost, i hi ha un predomini de gent jove 
que busca productes de moda com accessoris de mòbils (recordant que aquest és el comerç 
que més predomina al barri).  
 
Dins del Raval, també hi sol haver preferència per ubicar els comerços a certs carrers a on 
hi ha un volum de gent més elevat, com per exemple la Rambla del Raval, Sant Pau o 
Joaquim Costa, aquest últim sobretot des que s’ha convertit en carrer peatonal. És per això 
que tot i que amb el context de crisi és molt més difícil sobreviure, segueix havent-hi gent 
que agafa traspassos de negocis que estan ubicats en llocs més estratègics perquè confien 
que és un bon lloc, mentre que fa uns anys pagar un lloguer d’un local allà hauria estat per 
sobre de les seves possibilitats.  
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“En el mismo Joaquín Costa, que es la calle más peatonal y con más movida de 
gente por metro cuadrado que pasa cada día a parte de la Rambla, hay mucha gente 
que pasa cada día y desde que lo han hecho peatonal más, [antes] era una garantía 
pura de tener un local y abrir un negocio y ahora no lo es”. [E7] 
 
No obstant, cal afegir que s’està observant una certa dispersió dels comerços a altres barris 
de la ciutat com una resposta als alts nivells d’activitat als quals està arribant el Raval. Tot 
i això, aquesta dispersió no té perquè estar acompanyada d’una dispersió a nivell 
residencial. De fet, dades recents de Terrones (2011) mostren com el col·lectiu s’ha 
desplaçat a altres barris de la ciutat, però no de la mateixa manera que ho han fet els 
comerços, sinó que de seguida es concentra en punts molt concrets33. Aquests patrons són 
els que esbossen la naturalesa del Raval com un barri d’immigrants i no tant com un 
enclavament.  
 
“La gente ahora tiene [negocios] hasta incluso en Sarrià, Sant Gervasi, Carmel, 
Horta… En Besós también, pero es otra historia, están recibiendo, pero otras zonas 
como he visto últimamente en calle Mallorca o València, Eixample dreta, la gente 
está abriendo donde no vive nadie. La gente trabaja allí, pero viven aquí [en el 
Raval] o en Besós”. [E7] 
 
Estratègies per fer front a la competència 
La crisi està tenint un efecte sobre els comerços d’immigrants molt notable, que com hem 
dit es tradueix en el tancament de negocis fruit de la impossibilitat de fer front a l’elevada 
competència que ha generat el creixement exponencial de comerços al barri. No obstant, 
també hi ha altres efectes de la crisi com haver reduït ventes, cosa que obliga a reduir 
personal contractat i a utilitzar més mà d’obra familiar, així com que el propietari hagi de 
treballar més hores. L’E1 també explica que ha estat uns mesos sense pagar a un dels 
treballadors del supermercat perquè no s’ho podia permetre sabent que els companys 
paisans amb els que viu al pis l’estan ajudant durant aquests mesos. L’ús de mà d’obra 
familiar consta com una de les estratègies més utilitzades per combatre la competència, tal 
i com s’ha apuntat a la literatura i s’ha reflectit en els resultats d’aquest estudi. L’E1 revela 
que l’ajuda del seu fill no és tan sols com a treballador, sinó per donar informació 

33
 La tesi doctoral d’Albert Terrones “Segregación residencial y segmentación del mercado de la vivienda” 
(2011: 393-395) mostra mapes de dissimilitud entre la població de nacionalitat espanyola i la població 
pakistanesa i es pot veure clarament la concentració residencial de l’última als barris del Raval, Vall 
d’Hebron, Trinitat Vella i el Besós.  
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d’aspectes de la societat d’acollida que el poden ajudar (ex. festius, noves normatives que 
l’afecten com a immigrant o comerciant, traduir cartes), donat que el fill parla millor la 
llengua i està més integrat que el pare. D’altra banda, el mateix entrevistat apunta a què la 
proximitat entre la residència i el negoci fa que també pugui utilitzar mà d’obra familiar en 
casos d’emergència i descansar quan ho necessita, mentre que quan vivia a Ciutat 
Meridiana això no li era possible.  
 
La proliferació de negocis pakistanesos en aquests últims anys, a part de veure’s reflectida 
als mapes, també s’observa a altres espais de la cadena de producció com els proveïdors.  
 
“En Mercabarna cuando voy a comprar, encuentras 100 pakistaníes o de Bangla 
Desh y cuatro de aquí”. [E9] 
 
Un altre mecanisme que a vegades s’utilitza per vendre més és posar anuncis a diraris i 
revistes editats per membres de la comunitat com el “Ham Watan” de Javed Mughal, el 
“Des Pardes” de  Rafaqat Ali o el “Pak Sahara” de Shaheen Malik. Aquests es financen 
majoritàriament amb la publicitat dels comerços del col·lectiu i es difonen periòdicament 
(normalment cada setmana) als establiments que l’han patrocinat, a més a més de vendre’ls 
als quioscs34. Mirant els exemplars d’aquests diaris, veiem que restaurants i agències de 
viatges són potser el tipus de negocis més publicitats i amb espais més grans. No obstant, 
també es veuen tota una sèrie de negocis molt menys visibles i que depenen d’ells, per 
exemple, maquinària d’hostaleria (amb tots els utensilis per fer els döners, etc.), 
instal·lació d’electrodomèstics i equips informàtics, equipament de seguretat (vídeo-
càmeres), impressió digital i disseny de rètols, fotografia, serveis legals, mobles i 
equipament per botigues d’alimentació i cafeteries, lloguer de transports o reparació de 
vehicles. En aquest sentit, la publicitat mostra altres tipologies de negocis que no s’han 
inclòs en aquest estudi, i que informen de l’existència d’un univers de comerç ètnic molt 
més ampli. El fet que els anuncis estiguin escrits en urdú (tot i que la majoria també tenen 
el títol en castellà), es publiquin a aquest tipus de diaris i que es difonguin als comerços 
pakistanesos mostra el caràcter ètnic d’aquests comerços, especialment aquests últims que 
tenen una funció de servir altres negocis ètnics.  

Aquests diaris estan escrits majoritàriament en urdú, però també tenen alguns espais en català i castellà. 
Toquen temàtiques d’actualitat, de societat i política, tant local, nacional d’aquí i del Pakistan, com 
internacional. El preu de l’anunci varia en funció de la magnitud. Un d’uns 10cm x 9cm costa al voltant de 
40€ cada setmana que es publica. La publicitat és abundant i acull anuncis d’establiments d’arreu de la 
província, tot i que també se’n veu algun de Logronyo i Madrid.
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No obstant, posar anuncis no és una estratègia que tothom utilitza. L’E6b afirma que és 
una pèrdua de diners i que no serveix per res; l’E1 creu que per a un supermercat no és 
necessari i per a l’E4 no era necessari perquè ja funcionaven d’abans. Considerant que 
només al Raval s’han comptat 244 negocis i que en un diari d’aquests hi pot haver 35 
anuncis aproximadament d’arreu de l’Estat espanyol, es pot deduir que només uns quants 
utilitzen aquest recurs. No obstant, n’hi ha altres que han fet flyers per repartir pel carrer i 
targetes professionals que tenen a disposició del públic. Així com els flyers s’utilitzen més 
per anunciar un nou comerç, les targetes són per a fer-ne un ús posterior, com per exemple, 
tenir el número de contacte pels que ofereixen servei a domicili.  
 
El servei a domicili és un dels serveis que ara s’està oferint per intentar atraure més clients. 
També fer ofertes especials, intentar comprar més a l’engròs i productes més barats, 
diversificar productes, vendre al major i al detall, donar confiança als clients per pagar fora 
de termini o oferir un servei de més qualitat (ex. més ràpid o un tracte més personalitzat) 
són tècniques comercials emprades per tenir més vendes. Els horaris comercials 
normalment ja són molt llargs i els preus són força ajustats, de manera que alguns 
entrevistats afirmen que actualment ja no es poden baixar més. No obstant, 
independentment de la crisi, ser competitius amb els preus i oferir una àmplia cobertura 
horària s’entén com una de les estratègies més usades i conforma una de les claus d’èxit 
dels comerços d’immigrants35.  
 
Un exemple força il·lustratiu de l’elevada competència l’explica el soci del restaurant de 
menjar ràpid (E5) el qual es va veure forçat a fer una oferta especial d’un döner i un refresc 
a 3€ (quan normalment un döner costa 3,5€) perquè fa un mes que ha obert un altre 
restaurant just al davant seu i com a oferta promocional, venien els döners a 2€ durant el 
primer mes. La diversificació de productes es pot observar a les perruqueries que intenten 
atraure una clientela mixta i proporcionen serveis ajustats a la demanda d’altres col·lectius 
(ex. pentinats especials, manicura) o en l’exemple de l’E3, que ara s’està especialitzant 
més en fer traduccions urdu-castellà. Els propietaris de supermercats com l’E1 intenten 
comprar més a l’engròs per tal de reduir despeses i dóna confiança als clients perquè 

35
 Mariano Sancho, Director General de Fenada, durant el 1r Congrés de Comerç i Nouvingts va fer un 
paral·lelisme entre els comerços d’immigrants i els dels autòctons dels anys ’70: “El comportament del 
comerç és el que hi havia aquí als anys ’70: comerç familiar, la botiga és casa seva. Obren les hores que faci 
falta perquè sigui rentable, mentre estan allà no consumeixen i els marges de guanys són justos”.  
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paguin més tard. L’E7 també esmenta que al carrer Sant Pau hi ha moltes botigues de 
mòbils que quasi s’estan convertint en majoristes important productes de Xina. I l’E5 està 
valorant la possibilitat de posar taules a l’establiment on treballa per atraure més clientela.  
 
Una altra manera d’estalviar despeses és tenir un local que permet viure-hi i així no pagar 
el lloguer d’habitatge, i de fet, sembla que algunes persones que han agafat traspassos 
últimament han aprofitat aquesta oferta.  
 
“Un chico me dijo no hay trabajo, estoy intentando buscar, pero hay un local que 
me da un alquiler que tiene un negocio montado, que tiene un sitio para vivir 
porque la tienda tenía atrás montado una cocina o no sé qué, pero dicen que es muy 
barato, me ahorro el alquiler de casa porque ahí hay cocina, ducha y local grande y 
estaba vacío y piden muy poco, entonces dice voy a intentar”. [E4] 
 
Organització del comerç en relació als treballadors  
Una de les caracterísitques definitòries del comerç ètnic és la contractació de mà d’obra 
ètnica com una estratègia per reclutar treballadors barats, eficients i honestos (Waldinger 
1990:46). Durant l’observació participant s’ha pogut comprovar que en la gran majoria de 
casos, els treballadors són d’origen pakistanès i en menor grau, asiàtics (sobretot de Bangla 
Desh o la Índia). Hi ha algunes excepcions a on s’han vist algunes dones llatinoamericanes 
o filipines en perruqueries, algun restaurant i a alguna fruiteria, però són més aviat casos 
aïllats. Els beneficis associats a la mà d’obra coètnica són culturals, econòmics i polítics. 
El fet de parlar el mateix idioma i compartir un mateix background cultural facilita molt 
l’entesa entre treballadors i propietari, ja no tan sols a nivell de comunicació, sinó en la 
manera d’entendre les relacions laborals i socials sota un mateix paradigma.  
 
“[Els beneficis són] mateix idioma, mateixa raó, mateixa vida, mateixa roba, mateix 
consum, mateix menjar, és més fàcil que ens entenguem mútuament [...] no fa falta 
buscar gent d’altres llocs perquè ja n’hi ha molta aquí del Pakistan o l’Índia per 
poder contractar. [E1] 
 
“Facilidad de tener tus paisanos y entonces se entienden mejor […] Por el idioma y 
por tener menos complicaciones. A veces las personas que son de aquí saben más 
leyes y te hacen denuncias y después no saben cómo contestarlo eso” [E3] 
 
Per contra, creuen que els espanyols no són treballadors, abusen dels seus drets i reclamen 
massa. En aquest sentit, l’empresari pakistanès veu com un problema el treballador 
espanyol tant perquè rendeix poc i no accepta les seves normes com perquè podria 
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denunciar-lo i posar traves a la seva activitat comercial fent ús de recursos legals. Com a 
motiu més polític, doncs, la mà d’obra coètnica ofereix una seguretat de no tenir empleats 
que utilitzin institucions ni mecanismes legals per anar en contra seva.  
 
“Els espanyols tenen vacances, novios, i això fa que no treballin tant. A les 22h, a 
l’hora de marxar, marxen. No treballen dissabtes ni diumenges, per això preferim 
treballar amb pakistanesos”. [E1]  
 
“Hay desventajas de tener empleados catalanes porque no trabajan fuera del horario 
de trabajo, y luego saben muchos derechos, después te duele el dedo y en nuestra 
agencia hay sólo un trabajador, si no viene tenemos que cerrar, […] entonces hay 
mucho riesgo de contratar el catalán […] página web, you tube, luego móviles todo 
el rato hablando con la novia, siguen llamando, madre llama, no trabaja…” [E2] 
 
“Sí, mal uso de los derechos, luego los de UGT y las asociaciones, lesiones, luego 
certificado de médico, seguridad social, inspección, les hacen favores a los 
empleados”. [E2] 
 
Una de les claus de l`èxit dels comerços ètnics són les llargues jornades laborals i l’àmplia 
cobertura horària. Hi ha qui defensa que els treballadors accepten les condicions laborals 
perquè no tenen una altra alternativa (E8) i hi ha qui posa èmfasi en l’aprenentatge que 
tenen els treballadors per després poder obrir el seu propi negoci (E1), cosa que la 
literatura s’ha referit com a “escola d’empresaris”. De fet, els E1, E4, E6b, E8 i E9 havien 
tingut experiències prèvies en aquest tipus de comerç abans de ser propietaris i això els ha 
permès aprendre sobre el seu funcionament.  
 
 “Aprenden mucho porque yo he dejado todo a manos de los trabajadores” [E4] 
 
Les relacions laborals que estableixen en general són, des del punt de vista occidental, molt 
estrictes i jeràrquiques. L’exemple anterior de l’E1 revela que hi ha unes normes de 
conducta no escrites que delimiten el comportament dels treballadors com no poder 
“distreure’s” parlant amb els clients. Fins i tot, arriba a afirmar que els empleats senten 
pena per l’empresari perquè saben que si ell no té ingressos, ells tampoc. Tot i això, els 
treballadors acaben formant part del que ells consideren la seva família i l’ajuda mútua hi 
és molt present. Això fa que les relacions laborals, almenys des del punt de vista de 
l’empresari, a vegades s’entenguin en un pla d’igualtat a on tothom hi surt beneficiat. 
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Aquest debat ha estat àmpliament discutit a la literatura i és interessant com en aquest 
estudi també ha quedat reflectit.   
 
“Els treballadors també tenen beneficis: diners, poden menjar junts amb mi, tenen 
més llibertat que en altres locals i per això treballen amb nosaltres, són igual que la 
família. [...] No fem diferències entre propietari i treballadors, ells tenen amor amb 
la meva família, jo tinc amor amb la seva... És ajuda mútua, tots sortim beneficiats. 
[...] A ells també els agradaria tenir el seu propi negoci i quan vulguin, els ajudaré 
amb les obres, diners, informació...” [E1] 
 
El número de treballadors a cada comerç varia en funció de les magnituds de l’empresa i el 
local, i del tipus d’activitat comercial. Per exemple, podríem trobar els dos extrems en un 
restaurant que té unes 4 persones a la cuina i  2 o 3 cambrers, i un locutori que normalment 
només té 1 persona. No obstant, sobretot en el context de crisi, no solen contractar a gaires 
treballadors. De les nostres dades, tenim informació de 74 casos a on s’ha preguntat 
directament quants treballadors hi ha. La majoria tenen un o dos treballadors; aquells que 
en tenen tres o més són de diferents tipus, tant pot ser una perruqueria com un bar, un 
restaurant o una botiga de mòbils, però sí que solen coincidir en tenir locals mitjans o 
grans.  
Taula 11: Número de treballadors per negoci (2011) 
 






4 o més 4 
Total 74 
  
Font: Elaboració pròpia 
 
Donat que el perfil socio-demogràfic d’immigrant pakistanès més comú sol ser un home 
jove (veure gràfic 2 sobre la piràmide poblacional), aquest és el que més s’observa als seus 
establiments. Els requisits que necessiten els empleats és que siguin honestos i 
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treballadors, mentre que la formació normalment no és cap condició. La presència de la 
dona pakistanesa és molt baixa, tot i que la crisi està obligant a més empresaris a utilitzar 
mà d’obra familiar com els fills (majoritàriament) i les dones, sobretot en horaris com els 
vespres o els caps de setmana que hi ha menys responsabilitats escolars i familiars. L’E1 
afirma que d’aquí a uns mesos quan els fills estiguin tots a l’escola, començarà a treballar 
al supermercat i l’E9 explica que els tres germans ajuden al negoci del pare i els dos 
menors que encara estudien, hi van als vespres.  
 
Els treballadors estan contractats o bé a mitja jornada o a jornada completa i solen tenir un 
sistema bastant flexible pel que fa als horaris. Solen tenir un cert marge en els horaris 
d’entrada i sortida i si necessiten agafar-se un temps per qüestions personals (ex. malaltia o 
cita amb l’advocat), normalment el tenen. Les jornades laborals són molt llargues (la 
majoria supera les 10 hores) i s’organitzen en diferents torns. L’E4 explica que els que 
tenen més d’un negoci, a vegades utilitzen un sistema rotatori de manera que els 
treballadors estan ocupats una estona a cada establiment. Això es fa perquè el treball sigui 
una mica més amè i perquè el treballador no estigui tantes hores al mateix lloc.  
 
“Allá son familiares, no es raja tabla que si llegas tarde te preguntan por qué llegas 
tarde o sales tarde porque has entrado tarde, es una flexibilidad”. [E7] 
 
“En cada locutorio como éramos 5, la quinta persona iba haciendo un descanso a 
todos los locutorios. 3-4 horas a uno, 2-3 al otro.. Él cumplía el horario haciendo 
esto y los otros también descansaban.” [E4] 
 
Destaca el cas de l’E2 on els horaris de les seves agències de viatge són iguals que els dels 
comerços autòctons, cosa que concorda amb la resta d’opinions expressades fins ara per 
l’entrevistada. Això reflecteix una manera d’entendre i voler enfocar el negoci en certs 
aspectes més proper al comerç autòcton que a l’immigrant.  
 
“Tenemos horarios, por ejemplo ahora es la hora de la comida y está cerrado mi 
negocio porque yo trabajo ahí. Cierro a las 20:30h. Yo por la mañana abro a las 
10h, cierro a las 14h, pero si por algún día pasa algo, hay un retaso o se estropea el 
ordenador, hay que estar un poco más de tiempo. Y a veces hasta cerramos 10 
minutos antes, no dejamos entrar… En nuestro negocio respetamos mucho los 
horarios”. [E2] 
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Ús de gestoria externa  
Els negocis regentats per pakistanesos solen tenir tots un gestor que els porta els temes 
relacionats amb hisenda, la seguretat social i a vegades, la comptabilitat. Normalment, 
aconsegueixen el contacte a través d’altres empresaris pakistanesos, de manera que aquest 
tipus d’informació consta com un recurs ètnic informacional molt estès a la comunitat. A 
més, és una estratègia per fer front a les dificultats de gestió que comporta qualsevol 
activitat comercial donada la manca de coneixements que solen tenir en aquest àmbit. 
L’estudi de Moodod et al (1998:69) també posa de manifest la falta d’orientació 
empresarial que tenen normalment els pakistanesos (comparat amb els indis) fruit de les 
seves limitacions en capital humà. El fet que per regla general afirmin tenir un gestor 
també indica la seva voluntat de tenir-ho tot dins del marc legal i contradiu els rumors 
associats a la il·legalitat de les seves activitats comercials.  
 
Pel que fa a la seva nacionalitat, en tots els casos és espanyola i segons l’experiència del 
president de la CTAC, pocs gestors semblen controlar l’activitat comercial de la majoria 
dels establiments pakistanesos. En aquest sentit, els gestors són els únics que han anat a la 
CTAC per temes fiscals o de llicències (ja que per fer la validació del projecte necessiten 
la seva aprovació) i els pakistanesos individualment no hi van mai.  
 
“Sí que t’arriben per un tema de targeta, per fer el canvi, però a través d’una 
gestoria. Tenen una gestoria i aquesta és la que s’encarrega de fer-ho tot. [...] Jo 
crec recordar que sempre arriben de dos o tres gestories” [E10]  
 
Gràcies a què els gestors s’ocupen d’aquests aspectes més tècnics i burocràtics, els 
empresaris immigrants no necessiten tenir gaire formació ni coneixement empresarial pel 
tipus d’activitats que desenvolupen i així ho afirmen ells mateixos; només necessiten 
capital per iniciar el negoci i ja està. Paguen una quota periòdica, normalment des que 
inicien els tràmits per muntar el negoci, i als seus relats no surten queixes que sigui un 
càrrega extra. Això segurament es deu a la necessitat que tenen d’aquesta figura per 
l’existència del seu negoci.   
 
“No cal ni estar integrat, ni conèixer la llengua, ni tenir coneixements de gestoria, 
només es necessiten diners”. [E8] 
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No obstant, disposar d’un gestor extern no implica que la gestió del negoci sigui quelcom 
senzill. A vegades, s’observa una certa preocupació per l’excés de responsabilitats que 
suposa tenir un negoci, tant pel control dels treballadors, les vendes, portar els comptes o 
per les relacions amb els subministradors. És aquest excés de responsabilitats i obligacions 
el que, segons l’E2 fa que tinguin negocis més petits perquè són més fàcils de gestionar. 
L’E4 explica com va arribar a un acord amb el propietari d’un locutori perquè el portés ell 
(tot i que el primer seguís com a titular) i així desfer-se de mals de cap.  
 
“Yo en esta época estaba trabajando en el Fried Chicken y el dueño no sabía ni leer 
ni escribir… nos dijo para llevar un locutorio es un dolor de cabeza, mirar las 
cuentas, pagar facturas, mirar cuanto has ingresado, las líneas de telefónica, las 
tarjetas de recarga, siempre está ahí con un estrés porque si tienes un trabajador, 
claro él está trabajando y las demás tareas tienes que hacerlas tú […] Él dice que se 
siente muy presionado siempre, que si podemos coger este locutorio mismo. […] 
Nos dijo os dejo el local montado porque era suyo, os cobro un alquiler un poco 
más alto y así fue”. [E4] 
 
Hi ha alguns comerços com la fruiteria de l’E9 que també han rebut un suport 
administratiu en l’orientació comercial i lingüística dels negocis gràcies al “Pla 
d’assessorament comercial i lingüístic a comerços d’immigrants” impulsat per la 
Confederació de Comerç de Catalunya. Segons l’E9, ha estat útil per a aprendre algunes 
tècniques de com muntar la botiga i com posar els cartells en català, la qual cosa els pot 
ajudar a atraure més el públic autòcton.  
 
Participació a associacions de comerciants  
La participació dels pakistanesos a les associacions de comerciants sol ser bastant baixa. 
Aquest va ser un dels temes clau i principals preocupacions durant el 1r Congrés de 
Comerç i Nouvinguts, especialment pel cas dels pakistanesos, ja que des de les institucions 
es busquen interlocutors per negociar interessos comuns i tenir un major control sobre la 
població36. El President de l’Associació d’Entitats Pakistaneses de Catalunya va subratllar 
la necessitat de fer més esforços per apropar-se a aquest col·lectiu, ja que provenen d’un 
país a on no hi ha una cultura de teixit associatiu com la d’aquí, no veuen els beneficis que 
els pot aportar i tenen por a ser rebutjats. En aquest sentit, part de les respostes que han 
donat els entrevistats argumenten que o no tenen temps o que ningú ha entrat al seu comerç 

36
 Tot i això, durant el Congrés també es va fer patent que hi ha molts comerços de gent autòctona que 
tampoc participen de les associacions de comerciants.  
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per explicar-los de què es tracta. Tot i això, no s’hi oposen, ja que podria ser una manera 
d’estar més informats i fer front a problemes com la forta competència.  
 
“Sí es beneficioso porque si tienes un problema, ellos te pueden ayudar. Hay que 
tener relación con la asociación por eso están. Nosotros por no tener tanto 
tiempo…” [E4] 
 
El president de la CTAC també afirma no haver tractat gaire amb els pakistanesos per la 
poca organització i associacionisme que té el col·lectiu en temes comercials (a diferència 
d’altres àmbits on sí que s’observa més participació amb la creació d’associacions 
pròpies37).  
 
“I amb els pakistanesos sí que hem tingut alguna relació molt puntual, però és un 
col·lectiu que no està organitzat. Són més individualistes que fins i tot els autònoms 
autòctons. Tenen unes xarxes jo crec que familiars que no pas tant comercials i que 
han vingut alguna vegada per un assessorament molt puntual, però sobretot amb 
temes fiscals o de llicències o permisos, però no acaba després de donar el pas 
d’organitzar-se i de participar en l’àmbit associatiu”. [E10] 
 
Tot i això, hi ha alguns pakistanesos que formen part de les associacions comercials com a 
membres i després s’involucren en major o menor grau. Hi ha des del que no sap ni que 
existeix una associació, el que com a membre només paga la quota, fins el que s’implica 
més amb reunions i l’activitat associativa del carrer o el barri. Aquests últims solen ser els 
líders de la comunitat que ja tenen una participació social activa o alguns que gràcies a 
processos de mediació comunitària han captat millor la seva utilitat i s’hi han involucrat 
més. L’E3 apunta a què les associacions de comerciants i els gremis són importants perquè 
poden proporcionar ajuda i suport i un es pot beneficiar de determinats serveis com el de 
gestoria. L’E4 també apunta a què hi ha persones que agafen el negoci per traspàs i 
esdevenen membre d’una associació de comerciants no perquè voluntàriament s’inscriguin 
com a membre, sinó perquè aquell local ja hi està registrat.  

37
 Hi ha quatre grans associacions. En el cas de les dones, l’Associació Cultural, Educativa i Social Operativa 
de dones Pakistaneses de Barcelona (ACESOP) i més recentment s’ha creat l’associació de dones de pakistan 
SAHA (a Sant Martí). També hi ha una alta presència de dones pakistenses a Ibn Batuta, tot i que no és 
específica d’aquesta comunitat. L’Associació de Treballadors Pakistanesos és una altra entitat secular que 
agrupa sobretot el sector masculí de la comunitat i és activa des del 2001. Per últim, el Camí de la Pau 
(Minhaj al-Quran) que té una forta vocació religiosa i actualment té 3 seus: a Barcelona, a Badalona, a 
Logroño i ara n’estan obrint una altra a l’Hospitalet.  
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6. Conclusions  
 
Tornant a la hipòtesi de l’estudi, des dels elements teòrics del model del mixed 
embeddedness, hem pogut comprovar que els motius que condueixen a molts pakistanesos 
a ser autoocupats estan relacionats amb la presència d’una estructura d’oportunitats 
favorable, una sèrie de valors culturals lligats a l’adquisició d’estatus, i poder comptar amb 
una sèrie de recursos i estratègies ètniques que faciliten l’obertura i la gestió dels negocis.  
 
En temps de bonança econòmica, el perfil de mà d’obra no qualificada ha servit per cobrir 
els llocs de treball que més s’oferien, i el caràcter submís i treballador del pakistanès ha 
tingut una bona acollida al mercat laboral general. Com a resultat, no hi ha una percepció 
generalitzada de ser discriminats a l’hora d’accedir a llocs de treball ni en el tracte que 
reben per part dels propietaris i demés empleats. Avui, la crisi està tenint un impacte 
notable sobre la població pakistanesa, ja que ha estat inserida als sectors més afectats com 
la construcció o l’hostaleria. És aquest context el que ha forçat a molts pakistanesos a 
buscar una via alternativa en l’autoocupació, de manera que tenir un negoci propi ha 
esdevingut més una necessitat que una oportunitat. D’altra banda, la reducció dels preus de 
mercat (ex. locals) i poder comptar amb els recursos de la comunitat és el que permet 
l’emergència de negocis ètnics. Per tant, tot i ser paradoxal, la crisi conforma una 
estructura d’oportunitats que obliga i alhora possibilita el comerç immigrant. Tot i tenir un 
marge de guanys força escàs (o inclús amb pèrdues importants), estar envoltat de la 
comunitat i compartir recursos permet reduir despeses i resistir a les dificultats 
econòmiques més fàcilment. El creixement exponencial de negocis, l’increment sostingut 
d’autònoms a la seguretat social, així com els relats de les pròpies experiències de vida són 
dades que il·lustren aquest context favorable i que justifiquen l’amplitud del fenomen fins 
a arribar a la xifra de 244 establiments comercials a tot el Raval, més del doble que el 
2001.  
 
Tanmateix, abans de la crisi el col·lectiu ja destaca per tenir una forta orientació a 
l’activitat empresarial i és aquí on apareixen altres motius que cal tenir en compte. Si bé la 
percepció de ser exclòs del mercat laboral no sembla jugar un paper important, s’observa 
un cert discurs d’autoexclusió on la dificultat de l’idioma i de comunicació, el bagatge 
cultural que porten d’origen i la por a ser acomiadat fa que a vegades, no intentin buscar 
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feina al mercat general i optin per a l’autoocupació directament. D’altra banda, tenir un 
negoci propi implica un estatus de més poder i prestigi davant de la comunitat i de la 
societat que l’acull que no només el repercuteix a ell individualment, sinó que també 
beneficia al conjunt de la família extensa. Viure en un barri amb una forta presència de co-
ètnics també facilita un millor aprofitament dels recursos que ofereix el col·lectiu a l’hora 
d’establir i gestionar un negoci. Els recursos ètnics són tant materials (ex. finançament, mà 
d’obra intensiva), informacionals (ex. orientació, consells, mitjans de comunicació) com 
basats en l’experiència prèvia (ex. formació, aprenentatge en altres negocis). En el moment 
en què es fa ús d’aquests recursos per superar tota una sèrie d’obstacles i tirar endavant el 
negoci, aquests esdevenen estratègies ètniques les quals donen nom al comerç ètnic o 
immigrant.   
 
Ser autoocupat sovint entra dins del projecte migratori, ja que al Pakistan la classe mitja 
també té les seves terres i negocis els quals operen com a recursos de classe. Tot i això, no 
és una condició indispensable, ja que molts han pres la decisió un cop aquí fruit de 
l’estructura d’oportunitats que l’ofereix el context d’acollida. La forta tradició entorn el 
petit comerç que hi ha instaurada a Catalunya i les oportunitats que genera la falta d’un 
relleu generacional, l’exposició de la ciutat i el barri cap al turisme i les condicions 
socioeconòmiques dels habitants que hi viuen, una normativa local no gaire restrictiva, i 
unes institucions que faciliten la informació i fomenten l’emprenedoria conformen un 
escenari propici a l’emergència del comerç ètnic. Com a immigrant que ve a millorar les 
seves condicions de vida i de la seva família, treballar per compte propi es presenta com 
una opció per tenir més ingressos i guanyar més estatus, de manera que l’èxit del projecte 
migratori queda associat a l’autoocupació.  
 
L’evolució que seguirà és difícil de predir, però les dades i mapes d’aquesta recerca 
mostren uns nivells de forta expansió en relació al nombre de negocis al barri i de 
diversificació cap a altres activitats comercials. La poca antiguitat que tenen els negocis 
dóna senyals d’aquest creixement i de l’alta mobilitat que hi ha dins la comunitat a on 
també n’hi ha molts que es veuen obligats a tancar o a vendre. D’altra banda, s’observa 
cada cop més una dispersió dels negocis a altres barris de la ciutat buscant zones menys 
explotades i amb més oportunitats. És aquest punt des del qual s’obren línies 
d’investigació potencials per poder observar el seguiment dels patrons d’autoocupació del 
col·lectiu utilitzant el coneixement que ha proporcionat aquest estudi.  
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Els resultats d’aquesta recerca aporten una altra visió de l’empresariat ètnic al sud 
d’Europa. Si bé hem aplicat el model del mixed embeddedness i hem intentat incorporar les 
especificitats del model sud-europeu que proposen Arjona i Checa (2007), veiem que el 
cas de Barcelona no s’ajusta del tot a aquests models. L’èmfasi que posa la “incrustació 
mixta” a la normativa en aquest cas serveix per demostrar que facilita l’emergència del 
comerç ètnic. Això contrasta amb altres recerques dutes a termes en context espanyol i 
europeu que accentuen la presència d’un clima hostil al desenvolupament dels negocis 
d’immigrants. Davant d’això, es posa de manifest la importància de seguir investigant i 
contribuir al debat amb nous elements de discussió per a la literatura i contrastar-los amb 
altres casos empírics. La consolidació dels negocis d’immigrants indica la voluntat 
d’assentar-se a la societat d’acollida, de manera que el comerç ètnic apareix com un 
escenari idoni per promoure la incorporació laboral i per treballar cap a una major cohesió 
social en una ciutat creixentment heterogènia i global.  
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ANNEX 2  




Dades sociodemogràfiques i contextuals 
Codi entrevista  
Gènere  
Edat  
Origen dins Pakistan (zona 
urbana/rural) 
 
Nivell estudis (aquí i origen)   
Situació familiar a destí   
Situació administrativa   
Lloc residència   
Temps residència a Barcelona (anys)  
Residència a altres països prèviament  
Habitatge (propietat/lloguer, amb qui 
viuen) 
 
Membre associació o sindicat  
 
Introducció. Procés migratori  
• Quan vas arribar a Barcelona?  
• Per què vas decidir marxar del teu país? (factors push)  
• Per què vas escollir Barcelona? I per què el Raval? (vincles forts i dèbils, facilitat 
obtenció papers, facilitat emprendre un negoci, factors pull)  
• Recorregut fins arribar a Barcelona i al Raval 
 
Trajectòria laboral  
• Quines feines havies tingut al Pakistan?  
• Havies tingut alguna activitat empresarial tu o algú proper a tu? (recursos classe)  
• Quines feines has fet aquí des que vas arribar? Has treballat a un negoci ètnic 
abans?  
• Com les vas trobar? Vas tenir dificultats per aconseguir-les? (exclusió) 
• En cas d’haver-les trobat, com era la relació amb la resta de treballadors? (ambient, 
actituds) (exclusió) 
• Quan vas arribar, què et va explicar la gent sobre el mercat laboral (per compte 





Motius per a l’autoocupació  
• En quin moment vas decidir tenir el teu negoci propi? Per què?  
• Havies pensat de fer-ho al Pakistan o ho vas decidir un cop ja estaves aquí? (negoci 
propi com a projecte migratori)  
• Coneixies gent aquí a Barcelona que ja tenia el seu negoci quan estaves al 
Pakistan? Què t’havien explicat? Quina posició socioeconòmica tenen? 
• Creus que tenir un negoci propi és una millor opció que estar treballant per algú 
altre? Per què? En qüestió de: 
o ingressos econòmics 
o estatus  
o valors culturals (mala visió de treballar per un altre i fer feines manuals)  
o seguretat (especialment amb crisi...) 
o estratègia mobilitat (en clau familiar)  
• Quina percepció creus que té l’opinió pública vers els comerços d’immigrants? Et 
sents més integrat a la societat d’acollida tenint un negoci que treballant per compte 
aliè? (element estructura oportunitats) 
• Creus que la decisió ha estat més perquè has volgut (una oportunitat) o per una 
necessitat?  
• Al context actual de crisi, creus que engegar un negoci és preferible a treballar per 
algú altre?   
 
Objectius segons tipus de negoci  
• Per què has decidit muntar aquest negoci i no un altre?  
• En cas de tenir més d’un negoci, per què vas decidir diversificar o multiplicar?  
• A qui va destinat el que vens? (membres comunitat, immigrants, públic en general, 
turistes...)  
 
Procés per muntar el negoci (ús recursos i estratègies ètniques) 
• Com has aconseguit la informació sobre els passos i requisits per muntar el negoci? 
(normativa, local, subministradors, productors) 
• T’ha estat difícil aconseguir un local?  
o És de compra o lloguer?  
o A qui li has comprat o a qui li llogues? (Origen institucional o xarxa ètnica, 
traspàs per lloc vacant  vacancy chain) 
• Per què vas decidir posar el comerç aquí (objectiu)?  
• Quines avantatges et dóna tenir el negoci al mateix barri a on vius? (relational 
embeddedness)  
• Creus que hi ha molts requisits legals per obrir un negoci? Saps si és més fàcil obrir 
un negoci com el teu o un altre tipus?  
• A qui compres els productes? I a on? D’on són els proveïdors? (cadena producció)  
• Quant temps has trigat a poder iniciar el negoci des que vas obtenir el local?  
• Com has aconseguit el finançament per obrir el negoci? (kommitti, banc, estalvis 
propis, ajuda des del Pakistan  recursos classe) Quants diners has necessitat? 
• Has obtingut ajuda de familiars, veïns o amics pakistanesos a l’hora de muntar el 
negoci? Amb què t’han ajudat?  
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Mà d’obra com a recurs ètnic 
• Quants treballadors hi ha? 
• Com funcionen els torns? (rotació, horaris) 
• D’on són? Per què has decidit contractar pakistanesos? Quins beneficis et donen 
(idioma, confiança, sistema de valors compartits...) a tu i quins beneficis obtenen 
ells (espai aprenentatge...)? (ajuda mútua, solidaritat intraètnica) 
• Creus que utilitzar recursos d’altres grups ètnics (mà d’obra, informació) et podria 
fer aprofitar més oportunitats per créixer més (canviar orientació negoci, altres 
tècniques comercials, tenir més guanys...) (under-embeddedness)? Creus que 
utilitzar els recursos del teu grup ètnic et limita en algun aspecte? (over-
embeddedness)  
• Creus que els teus empleats podran ser empresaris en un futur? (requisits per ser 
empresari)  
 
Estratègies de gestió 
• A on has après els coneixements per portar un negoci? (recursos ètnics i de classe) 
• A quins espais et trobes per parlar de com va el negoci i com gestionar-lo amb la 
resta de pakistanesos (ex. com fixar preus)?  
• Tens ajuda d’un gestor extern que t’ha assessorat? En cas que sí, és una persona 
que ja coneixies pakistanesa (o immigrant) o d’aquí? (dependència altres agents)  
• Participes a alguna associació de comerciants? 
• Has posat algun anunci en algun diari, revista, ràdio o en algun lloc (un altre 
comerç, associació, mesquita) sobre el teu comerç? Amb quina finalitat?  
• Com fas front a la forta competència? (més ús mà d’obra familiar per abaratir 
costos, fusió negocis, diversificació productes, intercanvi informació constant, 
anunciar el teu negoci) (estratègies ètniques)  
• Coneixes algú que hagi intentat fer un negoci i no li hagi anat bé? Què és el que ha 
fallat? 
 
Valoració general autoocupació i previsió de futur  
• Com valores en general el teu negoci? Beneficis, dificultats, avantatges  
• En l’àmbit laboral, quin futur preveus? (ampliació més negocis o locals, compra       
local, canvi de negoci, treballar en alguna altra cosa...)  
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Base de dades  
 
Codis tipus de comerç per lletres 
 
A. Supermercats o botigues alimentació  
B. Basars, articles regal 
C. Carnisseries 
D. Pastisseries i forns de pa 
E. Electrodomèstics  
F. Fruiteries 
G. Agències de viatges 
H. Restaurants de cuina pakistanesa 
I. Locutoris, punts d’Internet, fotocòpies, fax 
J. Sastres, reparació de roba 
K. Restaurants de menjar ràpid  
L. Enviament de diners, paqueteria, recàrregues targetes 
telefòniques 
M. Botigues de mòbils i accessoris  
N. Drogueries, perfumeries, productes neteja  
O. Articles de cosmètica i perruqueria 
P. Perruqueries 






Recodificació dels tipus de comerç per colors  
Codis tipus de comerç  
(lletra) Color 
Coordenades Color Brewer 
(qualitatiu gama de 10, RGB) 
A vermell 227, 26, 28 
C blau fluix 166, 206, 227 




253, 191, 111 
G rosa 251, 154, 153 
I+L verd fort 51, 160, 44 
K+H taronja 255, 127, 0 
M lila fort 106, 61, 154 
P blau fort 31, 120, 180 
Altres 
(B+E+J+N+O+altres) lila fluix 
202, 178, 214 













1 DIA Joaquim 
Costa, 66 
Súper A Treb pak i 
indis  
    09.10.11 
2 PHR Locutorio 
Internet 
Joaquim 
Costa, 57 o 59 
Locutori I 3/4 treb   El noi amb qui parlo no parla gaire castellà.  09.10.11 




Súper A Treb pak, 
indis i 
bengalís  
    09.10.11 






K  Veig 2 
treb  
    09.10.11 
5 Carnisseria 
congelat Kashmir  
Joaquim 
Costa, 48 





Súper A     Tenen el local de lloguer. Hi havia un 
matrimoni i la dona estava a la caixa.  
09.10.11 





Kebab  K      El propietari és el mateix que el del Döner 
Kebab Amigo. M’ho ha dit el noi que treballa 
a la botiga de mòbils Huzefa Altaf.  
09.10.11 




Botiga mòbils M     Diumenge està tancat (cosa que no em trobo 
normalment)  
09.10.11 







I        09.10.11 
 115




Botiga mòbils  M Varis treb   El nom de la botiga és el mateix que el del 
propietari. El noi amb qui he parlat m’ha 
ajudat a comptar els negocis de Joaquim 
Costa i me'ls enumera tots, després em 
passarà en altres ocasions. Això denota el 
coneixement que tenen de les activitats 
comercials dels membres de la seva 
comunitat. El propietari està al Pakistan per 
una festivitat important (festa del corder).  
09.10.11 




C  Varis treb     09.10.11 
12 Bismillah Jhelum Joaquim 
Costa, 23 
Dolços D Alguns 
treb són 
familiars i 
altres no.  
  He parlat una mica amb el fill. Ell ha nascut 
aquí, parla molt bé el castellà, treballa 2 hores 
al dia pq el seu pare descansi. El pare porta 
30 o 35 anys aquí (deu ser dels primers que 
van arribar, als anys ’70-’80) i parla el 
castellà més o menys. Són propietaris de 5 
negocis diferents, tots es diuen Bismillah. 















C        09.10.11 
15 El cor del Raval Joaquim 
Costa, 22 
Alimentació A        09.10.11 
16 Fruites i verdures 
New Punjab 
Ferlandina, 63 Fruites i 
verdures  
F       09.10.11 
17 Chianwali SCP Ferlandina, 57 Locutori  I Varis treb   El noi amb qui parlo no parla gaire castellà. 09.10.11 
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18 Marhba Guifré, 2 Perruqueria  P      09.10.11 
19 Western Union  Joaquim 
Costa, 15 
Botiga mòbils  M     El noi amb qui parlo no parla gaire castellà. 09.10.11 




Carnisseria C       09.10.11 





I      Quasi no entenen el castellà.  09.10.11 




Fruiteria F     És el mateix propietari que el de la botiga 
d’alimentació.  
09.10.11 
23 Attari  Luna, 6 
(cantonada 
amb Peu de la 
Creu) 
Alimentació A      He parlat amb un noi jove. El propietari del 
negoci és el seu tiet que és autònom. Em diu 
que tenen el local llogat a un indi, però el 
negoci és d’un pakistanès fet que segons ell 
es repeteix en més d'una ocasió. M’ha dit que 
el 80% de pakistanesos lloguen els locals a 
agències i n’hi ha molt pocs que són 
propietaris.   
09.10.11 
24 Sohail Joaquim 
Costa, 3 
Perruqueria  P       09.10.11 
25 Restaurant Punjab  Joaquim 
Costa, 1 
Restaurant  H     M’ha atès una noia esp. o llatina (potser 
equatoriana pq al cartell posava menjar del 
Pak, Índia i típic Equador). El propietari està 
de vacances (potser és el seu marit).  
09.10.11 
26 Bona compra Peu de la 
Creu, 32 
Alimentació A        09.10.11 
27 Carnisseria 
islàmica Navid  
Riera Alta, 27 Carnisseria C       09.10.11 
28 Market pa Riera Alta, 41 Forn pa  D       09.10.11 
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29 Punjab Frutas y 
Verduras Sale 
Service  
Riera Alta, 43 Fruites i 
verdures  
F       09.10.11 
30 Pakeeza Super 
Mercat 
Riera Alta, 45 Súper A        09.10.11 
31 Prime Döner 
Kabab Halal Pollo 
a l’Ast 
Riera Alta, 45 Kebabs i 
pollastres a l’ast 
K      He parlat amb un home que és un dels 4 
propietaris del negoci. M’ha dit que té la 
família al Pakistan, que li agradaria tornar pq 
té la família allà, és difícil portar-la cap aquí, 
però tb hi està bé. Viu al C/. Sant Gil molt a 
prop del negoci.  
09.10.11 
32 Sony locutori 
Lebara móvil  
Riera Alta, 36 Locutori i 
internet  
I     Com molts locutoris i altres negocis que veig, 
el local està folrat de publicitat de la 






Riera Alta, 59 Perruqueria  P       09.10.11 
34 Ch. Anjum Riera Alta, 67 Locutori  I      Parlo amb el fill, em diu que va arribar quan 
tenia 8 anys (ara en deu tenir entre 25 i 30), 
tant ell com el seu pare ja tenen la 
nacionalitat espanyola. Quan li he preguntat 
si el propietari és del Pakistan, m’ha dit, “bé, 
té la nacionalitat espanyola, però sí, és del 
Pakistan”.   
09.10.11 
35 Pizza Döner Noor Sant Gil 
(cantonada 
amb Nou de 
Dulce) 
Döner K      Ha passat el propietari dels pollastres amb qui 
he parlat abans (codi 31) i m’ha dit que estan 
fent obres, però són pakistanesos.  
09.10.11 
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36 Casa Mòbils i 
Internet 
Ferlandina, 59 Botiga mòbils i  
Internet 
M     No parlen gaire bé el castellà  12.11.11 
37 Chianwali SCP Ferlandina, 57 Locutori  I      No hi he entrat, m'ho ha dit el bengalí del 
costat 
12.11.11 





Perruqueria  P 1 treb pak 
i indi 
  El propietari està de vacances al Pakistan. 12.11.11 
39 Uma Alimentació Sant Gil, 15 Súper A     M'atén un noi jove pak.  12.11.11 
40 Peluqueria Shani Sant Vicenç, 6 Perruqueria  P Veig 2 
treb 
  És una perruqueria mixta amb clientela 
mixta. Hi treballen una dona que sembla 
llatina i un home pakistanès. Em diu que fa 
temps que el negoci és pakistanès, però ells 
han agafat el traspàs des de fa 6 mesos.  No 






41 Sana Ulla Money 
Gram  













i el seu 
fill que 
l'ajuda 
 3/4 anys He parlat amb el propietari i em diu que el fill 
l'ajuda 2h o 3h cada dia quan surt de l'escola. 
No té més empleats perquè no s'ho pot 
permetre. Ell porta 10 anys aquí i vol 
demanar la nacionalitat. Fa 3 o 4 anys que va 
obrir el negoci i no en té més. 
12.11.11 
42 A.G. Peluqueria Erasme de 
Janer, 8 
Perruqueria  P Veig 1 
treb 
  No entén gens el castellà 12.11.11 




Fruiteria  F     No he entrat, m'ho ha dit el de la carnisseria 
islàmica marroquina del costat. Hi havia 
molta gent a dins. M'ha semblat veure que hi 









Fruiteria  F     M'ha atès una noia uniformada, després he 
vist altres comerços on els treballadors porten 
el mateix uniforme i hi sol haver dones.   
12.11.11 








M       12.11.11 







Cosmètica O 1 treb   El propietari no ve gaire i no té horari fix, el 
noi amb qui parlo em diu que li fa por 
preguntar quins horaris fa. És autònom i no té 
més negocis. Quan hi vaig jo, hi ha dos 
treballadors que estan momentàniament a la 
botiga pq estan netejant el local, però 
normalment no treballen allà. També semblen 
pakistanesos. Això pot indicar com entre ells 
hi ha aquesta mena de feines extres informals.  
12.11.11 




Súper A      Parlo amb un home que em diu que porta 21 
anys aquí i tenen vàries botigues al mateix 
carrer. Diu que és espanyol (no estranger), 
sembla molest. Aquesta reacció me l'he trobat 
alguna vegada més. Hauria de dir millor 










I Veig dos 
treb i el  
propietari  
    12.11.11 
 120




Basar B Propietari 
i un treb 
  Ell porta més de 20 anys aquí i ja té DNI 
espanyol. Diu que va arribar amb 17 anys i ja 
es va posar a treballar de seguida. Està 
content, però ho estava més abans de la crisi.   
12.11.11 
50 Döner Kebab Pan 






i forn  
F     Mateix propietari que el súper Choudhry. La 
noia que està a la caixa va uniformada com la 
que m'ha atès al súper Punjab (codi 44). 
Sembla que sigui la política del mateix 
propietari, però no ho he vist a gaires llocs 
més.  
12.11.11 
51 Qasim moviles Sant Antoni 
Abat, 30 








Electrodomèstics E 3 treb i el 
propietari 
  No parlen ni entenen gens el castellà 12.11.11 
53 Testa Rosa 




Döner Kebab i  
pollastres a l'ast 
K     8 anys Són dos germans i a la cuina veig un altre 
home. El germà va venir primer i ell fa 11 
anys que està aquí. Fa 8 anys que tenen el 
negoci. El negoci està a nom del germà, però 
tots treballen igual. Hi ha una pel·lícula de 
Bollywood. Diu que té família a GB, pares, 
germanes i amigues. Ell va treballar 10 anys 
de cambrer a un bar del C/. Marina i ara fa 
1,5 anys que està aquí amb contracte. El 
germà va venir directament a viure aquí. M'ha 
donat la seva targeta.  
12.11.11 
54 Khan Telefonia Sant Antoni 
Abat, 55 
Botiga mòbils,  
accessoris i 
reparacions 
M     No parla gaire el castellà 12.11.11 
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55 Yasir Telefonia Sant Antoni 
Abat, 55 
Botiga mòbils,  
accessoris i 
reparacions 
M       12.11.11 
56 Grupo Money 
point 
Sant Antoni 






L     Em diu que té dos botigues el propietari: 
aquesta i una botiga de fruites i verdures del 
C/. Sant Antoni. No parla gaire bé el castellà.  
12.11.11 





Perruqueria  P     No he entrat, m'ho han dit els 
electrodomèstics de la Índia del davant. Hi ha 
una dona que talla els cabells i un home.  
12.11.11 




Sastre J     Estan muntant la botiga 12.11.11 
60 Lebara Star Móvil Carretes, 77 Botiga mòbils M     Són dos amics socis que van obrir la botiga fa 
11 mesos. Està a nom d'un que porta 3/4 anys 
aquí. Està casat amb una espanyola i l'altre 
porta 12 o 13 anys aquí. Ha estat treballant 
aquí de cambrer a l'hostaleria. No està 
normalment a la botiga, però passa les 
estones lliures. Parla de la competència, de la 
necessitat d'associar-se i posar-se d'acord. 
Ara tothom es posa botiga de mòbils i diu que 
cal estudiar la situació abans de posar una 
botiga perquè costa molt. El Rachid parla 




Carretes, 61 Perruqueria  P       12.11.11 
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62 Quari Perruqueria Lleialtat, 16 Perruqueria  P     L'home (propietari) porta 12 anys a la 
perruqueria. Es queixa que el barri ha canviat 
molt, abans hi havia bona gent ara no, hi ha 
molta droga… El client al qual li està tallant 
els cabells sembla d'aquí, això  tb ho he vist a 
altres perruqueries.  
12.11.11 
63 Sastre i 
arranjaments de  
roba M. D. Gilani 
Carretes, 54 Sastre J     No parla gaire el castellà 12.11.11 
64 Perruqueria 
Umair Qumar 
Carretes, 54 Perruqueria  P     Hi ha dos joves que em pregunten quants 
negocis he comptat i el propietari em diu que 
ell només coneix un altre negoci de 
pakistanesos a Sant Pau, cosa que em sorprèn 
pq normalment en coneixen més.   
12.11.11 
65 Raja alimentació  Carretes, 56 Súper A      El noi amb qui parlo diu que aquí al Raval 










Carretes, 42 Perruqueria  P     Veig que hi ha una altra perruqueria que es 
diu Kharian, però no sé si són del mateix 
propietari. 
12.11.11 
68 La botiga de les  
telecomunicacions 
Carretes, 38 Botiga mòbils  M     Parlo amb una dona treballadora que no és 
del Pakistan. Deu ser de les poques que he 
vist que treballi a una botiga de mòbils.  
12.11.11 
69 Hungama Video 
Club 
Carretes, 34 Vídeo club,  
fotocòpies i 
recàrrega mòbil 





Carretes, 25 Electrodomèstics E Veig 1 
treb 
4 anys Mateix propietari que la Carnisseria Al 
Madina. Ell no parla gaire bé el castellà. 
Primer van muntar els electrodomèstics fa 4 
anys i la carnisseria fa 2 mesos. És negoci 
familiar. El pare està a la carnisseria i el fill a 
la botiga dels electrodomèstics i estan un al 
costat de l'altre.  
12.11.11 





Carnisseria C   2 mesos  
(2n 
comerç) 
  12.11.11 
72 Bismila 
Carnisseria 
Carretes, 24 Carnisseria C       12.11.11 
73 Qureshi Articles 
de regal 
Carretes, 11 Articles regal B Veig 1 
treb 
  Tots els Qureshi tenen el mateix propietari 12.11.11 
74 Qureshi 
telecomunicacions 




Carretes, 9 Súper A        12.11.11 
76 Locutori Aslam  de la Cera, 37 Locutori I        12.11.11 
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77 Kashmir Döner 
Kebab 
de la Cera, 44 Döner Kebab K Veig 2 
treb 
  M'atén un dels nois que m'he trobat al matí a 
una perruqueria del C/. Sant Vicenç. Treballa 
aquí des de fa una setmana. Porta 4 anys aquí 
i té 22 anys. La seva família viu al Pakistan. 
Quan va arribar aquí tenia amics. Abans de 
treballar aquí, va treballar a un bar de Gràcia 
(Samsara), a la Plaça del Sol. Ara li agradaria 
treballar a un bar amb espanyols i catalans. A 
ell també li agradaria tenir un negoci. Diu que 
funcionen amb el sistema de kommitti i quan 
li pregunto per què hi ha tants pakistanesos 
que volen tenir un negoci em diu que pq es 
fan molts diners. Ell no té papers, però diu 
que està a punt d'aconseguir-los (arrelament). 
El propietari té 5 o 6 restaurants per tot 
Catalunya i 2 estan a BCN (l'altre està fora 
del Raval), a Lleida i a Tarragona. Primer va 
treballar un temps a un döner, després a 
Gràcia i després aquí. Parlo amb el que m'han 
dit que és el propietari i li dic de fer una 
entrevista, però em diu que no parla gaire bé 
l'espanyol i que millor que no. Ell només és 
soci d'una botiga i el propietari té 3 botigues 
més, totes a Barcelona (informació 
contradictòria!)  
12.11.11 
78 Perruqueria Raul de la Cera, 42 Perruqueria  P       12.11.11 
79 Locutorio PCO de la Cera, 38 Locutori I     He vist que hi ha altres locutoris que tenen el 













de la Cera, 45 Carnisseria C     No parlo amb ell, m'ho ha dit el noi del Döner 
Kashmir 
12.11.11 
82 Saba movils de la Cera, 45 Botiga mòbils  M       12.11.11 
83 Bismillah Take 
Away  
Pollastre a la 
brasa 
de la Cera, 39 Pollastres a la  
brasa 
K  2 treb i el 
propietari  
2 dies Ha obert fa dos dies. Ha treballat a un súper 6 
anys i ha estalviat molt. Diu que hi ha molta 
normativa i és difícil aconseguir els permisos.  
12.11.11 
84 Shahid General 
Repairing  
Centre 
de la Cera, 39 Electrodomèstics E       12.11.11 
85 Botiga de 
verdures Malik 
de la Cera, 35 Fruiteria F       12.11.11 
86 Perruqueria 
Unisex 
de la Cera, 26 Perruqueria  P     El propietari és el mateix que el de la 
perruqueria del C/. d'en Botella 
12.11.11 
87 Umair Qamar 
perruqueria  
de la Cera, 26 Perruqueria  P       12.11.11 





M     No he parlat amb ell, m'ho ha dit el noi del 
davant.  
14.11.11 
89 Fleca Shalimar 
Sweet and  
Bakers 
Carme, 97 Forn pa i dolços D     No he entrat, hi ha la bandera pakistanesa a 
l'aparador. 
15.11.11 
90 Bayt Alfajr 
Travels S.L.  
Carme, 93 Agència viatges G     Es veu molt nova, organitzen viatges a tot el 
món, però la gent que més ve són del 
Pakistan i el Marroc. El propietari està a 
15.11.11 
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Aràbia Saudí ara, viatja molt.  
91 Ortel Mobile  Carme, 91 Botiga mòbils M   15 anys Al cartell hi posa reparació i venda de mòbils 
i accessoris, però sembla més aviat un 
locutori.  
15.11.11 
92 Bazar Malik 
Brothers 
Carme, 71 Basar, regals,  
electrònica, 
botiga  
B   15 anys Parlo amb un que em diu que està casat amb 
una espanyola i que treballa allà. El propietari 
és del Pakistan i també té una joieria que es 
diu Malik Tech al C/. Maria Aurèlia 
Capmany, 7.  
15.11.11 
93 Rawal súper 
alimentació 
 Shaheen brothers 
Carme, 69 Súper A      Porta bastant temps obert el súper, el 
propietari no està a la botiga. No tenen més 
negocis.  
15.11.11 
94 Bona compra Carme, 72 Súper 
 
A        15.11.11 
95 Iman & Bilal  Hospital, 94 Carnisseria i  
súper 
C       15.11.11 




Hospital, 88 Sastre J Veig 1 
treb 
   Quasi no entén el castellà 15.11.11 
97 Curry 
Alimentació 
Hospital, 103 Súper A      M'ho ha dit el de la carnisseria de Riera Baixa 
del davant. No he parlat amb ells.  
15.11.11 
98 Raval centre 
Internet 
Hospital, 103 Internet I       15.11.11 
99 Bukhari Fruites i 
Verdures 
Hospital, 99 Fruites i 
verdures  
F   1 mes Només té aquesta botiga.  15.11.11 
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100 Pastisseria Ayub 
Forn de pa 
Hospital, 95 Dolços i forn de 
pa 
D   20 anys Propietari esp. d'origen pak. Ha insistit molt 
en dir-me que és esp. fins que al 3r cop li he 
preguntat si era d'origen pak. i m'ha dit que sí.  
15.11.11 
101 Fantasia capilar. 
Productes africans 






O   2 anys   15.11.11 
102 Welcome siglo 21 Hospital, 89 Telefonia i  
Internet 
M   7 anys   15.11.11 
103 Viajes baratos Hospital, 47 Agència viatges  G 2 nois 
pak. 
  És una de les agències de la Huma i el seu 
marit. Porten 8 o 9 anys aquí. Tenen 4 
agències: a Barcelona, a Badalona, a Madrid i 
a Logroño (7 en total). El noi amb qui parlo 
diu hi ha tanta bona relació que és com si ho 
fossin els seus tiets. El seu tiet treballa a GB 
ara per 2 anys a l'empresa de petroli Nexon i 
és científic. La Huma és com la responsable, 
venedora general de la PIA (Pakistan 
International Airlines). La Huma és de 
Karachi i ell de Lahore. El noi de l’agència ha 
estudiat literatura anglesa i educació al 
Pakistan. Està en tràmit de convalidació. Em 
parla de la gent del Gujrat (d'on provenen la 
majoria de pakistanesos aquí) com que no 
vesteixen bé, no tenen educació, no parlen 
castellà, no s'integren a la societat i es queden 




Hospital, 45 Carnisseria i 
súper 
C     El noi parla bastant bé el castellà.  15.11.11 
105 Locutori Hospital, 15 Locutori  I        15.11.11 
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I      És el local on Javed Mughal edita el diari 
“Informatiu Independent El mirador del 
Inmigrante Ham Watan”. Té una associació 
(Associació Intercultural Punt Comú).  
21.11.11 
107 Compra i venta  
electrodomésticos 
2a mano 
Est, 7 Electrodomèstics E     He parlat amb el propietari pel carrer quan he 
volgut parlar amb el propietari del restaurant 
(Abdul Rehman) 
21.11.11 
108 Restaurant Adil 
Tandori 
Est, 9 Restaurant  H 1 treb del 
Nepal, els  
altres no 
ho sé.   
6,5 anys Fa 6,5 anys que té aquest restaurant. El noi 
amb qui parlo és del Nepal i porta 1 any a 
BCN després d'haver estat vivint a València 
un temps. Diu que ha vingut pq té cosins 
aquí. M'he trobat el propietari pel carrer, 
sembla molt amable, però parla poc castellà, 
cosa que em sorprèn pq el restaurant està ple 
de fotos seves amb molts polítics i gent 
catalana a events institucionals. Està aprenent 
català. Tb em trobo a la seva dona que parla 
una mica de castellà i m'invita a prendre 
alguna cosa al restaurant. La dona em diu que 
han vingut d'Holanda. La seva família està 
allà. No té família que tingui cap comerç. 
Allà va treballar molts anys en un restaurant i 
volia tenir el seu propi de manera que el va 
muntar. Va arribar el 2004 i el 2005 ja el 
tenien obert. Entenc que van estalviar i van 
invertir els diners aquí. Diu que van marxar 
d'Holanda pq tot era molt car. Tenen dos fills 
i una filla que té 10 anys i viu aquí i un fill 
que ha estudiat secundària al Pakistan i ara ha 
tornat. Va estudiar al Pakistan pq l'educació 
és més bona allà, emfasitza el tema de 
21.11.11 
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l'anglès. Són d'Islamabad i no tenien família 
quan van arribar aquí, només alguns amics. 
Diu que aquests últims 2 o 3 anys han notat 
bastant la crisi. Tant la dona com l'home no 
parlen gaire el castellà.  
109 Asian Beauty 
parlar 
Est, 1 Perruqueria  P     La dona del restaurant Adil Tandori em diu 
que la propietària és una dona pakistanesa. 
He parlat molt amb una noia jove 
embarassada que hi treballa o almenys està 
allà pq la propietària està malalta. La 
propietària és la dona de l'home dels 
electrodomèstics (Est, 7). Han obert fa 2 
mesos, però no els va gaire bé, només tenen 1 
o 2 clients al dia. "She is not satisfied". La 
dona que treballa parla una mica l'anglès i diu 
que la propietària tb. Em diu que si un dia 
vull parlar amb ella, cap problema.  Un altre 
dia, quan hi torno per fer una entrevista, no 
trobo a la propietària, hi ha moltes dones, una 
de les quals parla molt bé l'anglès pq ha 
viscut molts anys a GB, i em fa 
d'interlocutora. Al cap d'una estona de donar-
me vàries excuses, em diu "I think you are 
smart enough to see that she does not want to 








Bugaderia Altres     És un local força deixat.  21.11.11 
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111 ACN Centro 
Internacional  
Investigación y 
estudio de hiervas 
para la salud 
Marquès de 
Barberà, 19 
Centre medicina  
alternativa  





Ho acaba d'agafar una nova persona i és el 
primer dia que obren. Un dels que ho ha 
agafat és del Pakistan i l'altre d'un altre país, 
però no em saben dir quin.  
21.11.11 
112 Revivetek Marquès de 
Barberà, 16 
bis 
Botiga mòbils M   1 
setmana 
Es veu molta gent treballant acabant de 






Pakistani, Indian  
Marquès de 
Barberà, 26 
Restaurant  H     He vingut a menjar a aquest restaurant un 
parell de cops, la clientela és sobretot 
pakistanesa, però també hi ha gent local.  
21.11.11 




Fruiteria F   2 anys 
quasi 
  21.11.11 
115 Joieria Raval 
Compra i venda 
Passeig Maria 
Aurèlia 
 Capmany, 7 
Joieria Altres     En principi, el propietari és el mateix que el 
del Bazar Malik del C/. Del Carme. Quasi no 
entén el castellà.  
22.11.11 








Primer era una botiga d'alimentació i des del 
99 és locutori i internet. El propietari està al 
Pakistan ara.  
22.11.11 
117 Fruites Simbal Rambla Raval, 
10 
Fruiteria F 2 Pak., 1 
Índia 
7 anys   22.11.11 




Agència viatges G     No he parlat amb ells pq hi havia molta cua 
de gent. M'ho han dit els de la pastisseria del 
costat.  
22.11.11 
119 Pastisseries Rambla Raval, 
12 
Pastisseria D Veig 1 
treb 
    22.11.11 
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Em diuen que tenen 35 anys d'experiència en 
carnisseria i més endavant en altres negocis 
em diuen que abans tenien la carnisseria a 
Sant Pau i s'han mudat o aquesta és una altra 









Súper A    2,5 anys Abans hi havia un locutori pakistanès i han 
agafat el traspàs.  
22.11.11 




Döner Kebab K    18 anys 
(des  
del 93) 
El propietari està al Pakistan i diu que encara 
trigarà a tornar. Està de vacances amb la 
família pq és temporada baixa. Diu que 
aquest i el King Döner són un dels negocis 







Carnisseria i  
súper 
C   7 o 8 
anys 
  22.11.11 




Pakistan e India 
Rambla Raval, 
26 
Restaurant  H     Parlo amb un noi que és la 3a vegada que 
treballa aquí i no sap quan van obrir.  
22.11.11 






Carnisseria i  
súper 
C   10 anys   22.11.11 





Döner Kebab K  1 noi pak 
i 1 noi  
Marroc 
4 anys   22.11.11 
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127 Ria Money 







L   5 anys 
aprox. 
  22.11.11 





Carnisseria i  
súper 
C   10-15 
dies 
Parlo amb el propietari. Està preocupat pq no 
hi ha vendes. Ell tb vol agafar el traspàs. 
Abans hi havia un pakistanès que tenia la 
carnisseria 
22.11.11 
129 Gateway Rambla Raval, 
45 
Videoclub,  
internet, locutori  
I     El propietari tb té una agència de viatges a 
prop de la Rambla del Raval, ara està allà.  
22.11.11 
130 Round pan Rambla Raval, 
41-43 
Forn pa  D   Mesos  No tenen més negocis.  22.11.11 
131 King döner  Rambla Raval, 
39 
Döner K      No parlo amb ells, m'ho han dit els del 
davant. 
22.11.11 






L 1 treb indi 2 anys i 
4  
mesos  
  22.11.11 




I    8 o 9 
anys 








Abat Safont, 9 Locutori  I    10 anys   24.11.11 
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135 Fruites i verdures Abat Safont, 
11 
Fruiteria F     Parlo amb un noi que porta 2 anys treballant 
aquí i no sap quan fa que està obert. El 
propietari és el seu tiet i viu a GB. Diu que 
viu allà des de fa 40 o 50 anys, però tb diu 
que tenia més negocis de mòbils i altres i que 
ara els ha deixat i només s'ha quedat amb 
aquest per deixar-li feina a ell.  
24.11.11 
136 Europa mòbils Sant Pau, 107 Botiga mòbils  M   10 anys No parla gens el castellà 24.11.11 
137 Europa 
alimentació  
Sant Pau, 109 Súper A   10-12 
anys 
No parla gens el castellà. Diu que el 
propietari és el mateix que el d'Europa 
mòbils.  
24.11.11 
138 Carnisseria Al 
Madina 
Sant Pau, 111 Carnisseria C   6 o 7 
anys 
Abans era d'espanyols, després marroquí i des 
de fa 6 o 7 anys, pakistanès. Hi ha una altra 
carnisseria Al Madina al C/. Aurora, però no 
sé si són el mateix propietari.  
24.11.11 
139 Sawera Top 
Fashion 
Sant Pau, 113 Botiga roba Altres   5 anys Parlo amb el propietari. Em diu que tenia 3 
botigues, ara només en té 2. 1 era una botiga 
de mòbils i ja la va tancar i probablement 
tancarà l'altra. Fa 2,5 anys que perd diners, es 
nota la crisi.  
24.11.11 
140 Sawera Top 
Fashion 
Sant Pau, 115 Botiga roba Altres     Mateix propietari que botiga costat. Són molt 
similars, aquesta ven més calçat, però.  
24.11.11 
141 Sastre i 
arranjaments de  
roba M. D. Gilani 
Sant Pau, 110 Sastre J   quasi 10 
anys 
El propietari em diu que només té aquesta 
botiga, però quan entro les dades veig que hi 
ha un altre sastre que es diu igual al C/. 
Carretes, 54 
24.11.11 
142 Nadeem La llar 
dels mòbils 
Sant Pau, 106 Botiga mòbils M   1 any Mateix propietari que H. Telefonia (botiga 
costat) 
24.11.11 
143 H. Telefonia Sant Pau, 102 Botiga mòbils M       24.11.11 
144 Supermercat Sant Pau, 100 Súper A    8 o 9   24.11.11 
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alimentació anys 
145 Teletronix Zaintel Sant Pau, 98 Botiga mòbils M   quasi 2 
anys 
Tenen més botigues, però no sap quantes, dos 
més segur al C/. Sant Pau 
24.11.11 
146 Perruqueria Nasir  Sant Pau, 78 Perruqueria  P   13 anys  No sap si té més negocis.  24.11.11 
147 Supermercat 87 Nou de la 
Rambla, 87 
Súper A 2 treb 2 anys,  
octubre 
2009 
  25.11.11 
148 World telephone Nou de la 
Rambla, 93 
Locutori I  2 treb 6 anys El propietari té una carnisseria a Sant Pau 25.11.11 
149 (sense nom) Nou de la 
Rambla, 97 
Fruiteria F 1 treb.   Hi treballa un noi jove d'uns 16 anys. Sembla 
que és el mateix propietari que el súper del 
costat (Nou de la Rambla 100) 
25.11.11 
150 (sense nom) Nou de la 
Rambla, 100 





Perruqueria  P 1 treb. 2 anys  El propietari està treballant a la perruqueria.   25.11.11 
152 Baig Súper Om, 8 Súper A  1 treb. 3 anys Parlo amb un treballador que m'explica que la 
botiga abans era d'un home de Bilbao  i fa 3 
anys que un pakistanès va agafar el traspàs. 
Es queixa que hi ha massa immigració i molta 
competència. Espanya està plena 
d'immigrants. Hi ha una contradicció pq diu 
que té la perruqueria del costat, però el de la 
perruqueria diu que no.  
25.11.11 
153 Buttelicom Sant Pacià, 16 Locutori,  
internet, 
enviament diners 
I    4 anys No tenen més negocis. El propietari és el seu 
cosí i ell (amb el que he parlat). Ell no parla 
gaire bé l'espanyol i un noi que és el 




154 El cor del Raval Sant Pacià, 23 Súper A    2,5 anys Parla bastant bé el castellà i és molt jove. Em 
diu que és un negoci familiar i que el seu pare 
i el seu germà tb hi treballen, però ell és el 
propietari. Es diu Rames i hem quedat que el 
dimarts a la tarda potser li faig una entrevista.  
04.12.11 
155 Reparacions  
electrodomèstics 
Ali 
Sant Pacià, 17 Electrodomèstics E   2/3 anys Fa 2/3 anys que s'han agafat el traspàs aquí, 
però abans estaven al C/. De la Cera.  
04.12.11 
156 Super Bhatti S.L.  
Alimentació, Pa, 
Fruites i Verdures 
Sant Pacià, 5 Súper A   1 any i 3 
mesos 
Parlo amb un dels propietaris. Ho porten 2 
germans. Ell va arribar aquí fa 1 any i 6 
mesos, abans estava a Itàlia. El local abans 
era d'espanyols, després el va comprar un 
pakistanès i ara han agafat el traspàs ells. No 
tenen més botigues.  
04.12.11 
157 Peluqueria Unisex 
nº2 
Sant Pacià, 2 Perruqueria  P   Bastants 
anys 
Parlo amb un home tot just quan surt de la 
perruqueria que la tanca. No em sap dir si el 
propietari té més negocis.  
04.12.11 
158 Ultra digital 
móvil  
Accessoris móvil 
Sant Pau, 10 Botiga mòbils M He vist 2 
treb. 
4 anys El propietari del local és espanyol. No tenen 
més botigues.  
06.12.11 
159 Tecnologia Movil 
TKM 
Sant Pau, 26 Botiga mòbils M 4 treb 6 o 7 
anys 
Tenen 2 o 3 botigues més per Catalunya 06.12.11 
160 Alphatel S.L. 
Accessoris i  
recàrregues 
mòbils 




No parlen gaire castellà, però en principi no 
tenen més botigues. No porten gaire temps 
treballant i per això no ho sap.  
06.12.11 
161 City Mobil I Sant Pau, 13 Botiga mòbils M 3/4 treb 12 anys 
o més  
Sí que té més botigues, però no sap quantes 06.12.11 
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162 Mòbils House 
SAARC Live  
Importació i 
Exportació 
Sant Pau, 30 Botiga mòbils M 3/4 treb 5 anys  Té una altra botiga fora de Barcelona  06.12.11 
163 Hamza Traders 
S.L. Venda  




Botiga mòbils M 2 treb 3 anys 2 germans tenen aquesta botiga i l'outlet del 
davant 
06.12.11 
164 Outlet Sant Pau, 15 Botiga mòbils M 2 treb 7/8 
mesos  
  06.12.11 
165 Perruqueria Diana  Sant Pau, 17 Perruqueria  P 3 treb 10 anys 
o més 
No tenen més botigues 06.12.11 
166 Perruqueria New 
Fashion 
Sant Pau, 17 Perruqueria  P 3 treb 12/13 
anys 
No tenen més perruqueries. Un dels 
treballadors ha entrat a la perruqueria del 
costat per tallar els cabells a un client que 
entra, diu que és normal, són amics.  
06.12.11 




I 2 treb 20 anys Tenen dos botigues més i tenen entre 5/6 treb 
amb les tres botigues  
06.12.11 
168 Bazar regalo 2011 
S.L. 
Sant Pau, 21 Basar B   6/7 
mesos 
El noi que hi treballa abans treballava a una 
altra botiga que porta més anys oberta, 
aquesta és la segona botiga. Avui tenen tancat 





Sant Pau, 37 Carnisseria C 2/3 treb 14 anys No tenen més negocis 06.12.11 
170 Chanab Mobils 
Adrisa  
Brokers, S.L. 
Sant Pau, 56 Botiga mòbils  M 3 treb 3 anys No tenen més negocis 06.12.11 
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171 Lucky Fones S.L. 
Venda  
major i menor 
Sant Pau, 43 Botiga mòbils  M 2 treb 2 anys No tenen més negocis  06.12.11 
172 Basit Mòbils  Sant Pau, 51 Botiga mòbils  M 1 treb 2 
setmanes 
Fa dues setmanes que el propietari ha agafat 





Sant Pau, 60 Súper A  2 treb 3 anys  El propietari està al Pakistan de vacances 06.12.11 
174 Perruqueria 
Unisex  
Sant Pau, 57 Perruqueria  P 2 treb 8 anys  Hi ha una dona llatina treballant, clientela 
mixta. No tenen més negocis  
06.12.11 
175 Perruqueria Betty 
Afro  
Latino  
Sant Pau, 59 Perruqueria P He vist 3 
treb 
14 anys Estan ocupats i no em poden atendre. Hi ha 
gent llatina i d'aquí. Veig que tenen el diari 
Ham Watan 
06.12.11 
176 Linea Súper 
Frutas y  
Verduras  
Sant Pau, 59 Súper A  1 treb + 
propietari 
15 anys Tenen un bar a Sant Pau que es diu "Tarq" (el 
qual no he vist), el propietari és el seu germà 
petit. El propietari del súper és el seu cosí.  
06.12.11 
177 BCN Mòbils. 
Mòbils i  
accessoris 
Sant Pau, 59 Botiga mòbils M 3 treb 6/7 
mesos 
Fa 6 o 7 mesos que han agafat el traspàs. 
Abans era d'uns pakistanesos tb. Tenen 4 
botigues més.  
06.12.11 
178 Ortel Mobile 
Reyan Mobils 




Sant Pau, 68B Botiga mòbils M     Està tancat per festa, però em diuen que és de  
pakistanesos  
06.12.11 
180 Locutori Punjab 
Telecom  
Money Gram  




1 treb 13 anys No tenen més negocis 06.12.11 
181 Al Muntaha Sant Pau, 70 Bar Altres  2 treb 11 anys El propietari fa 35 anys que està aquí  06.12.11 
182 Al Tayyab Mobil Sant Pau, 72 Botiga mòbils M 3 treb 1 any No tenen més negocis 06.12.11 
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S.L.  
183 Bar La Llesca Sant Pau, 77 Bar Altres  Veig 1 
treb 
8 anys El propietari està al Pakistan 06.12.11 
184 Materiales para la  
construcción M. 
López 
de la Cera, 1 Materials per  
construcció 
Altres 2 treb 4,5 anys No tenen més negocis. El propietari és el seu 
germà gran.  
06.12.11 
185 Sense nom de la Cera, 3 Fruiteria F Veig 2 
treb 
2 anys i 
6 mesos 
No tenen més negocis 06.12.11 
186 Internet Ali&Ali  de la Cera, 21  Internet I  1 treb 7 - 9 
anys 
Té un negoci més a Badalona 06.12.11 
187 Karam Mòbils 
Accessoris i  
multimedia 
Sant Rafael, 4 Botiga mòbils M 1 treb   El noi no sap quant temps fa que està obert pq 
fa poc que hi treballa.  
06.12.11 





Pollastres K  Veig 2 
treb 
  No sap quant temps fa que està obert pq fa 
poc que hi treballa.  
06.12.11 
189 Asian Trip S.L. Sant Rafael, 
11 




  Dos dones que hi treballen no semblen 
pakistaneses. No tenen més negocis.  
06.12.11 
190 Gondal & Gujar 
Brothers  





Dolços D 2 treb 1 any No tenen més negocis 06.12.11 
191 Locutori Lebara Passatge 
Bernadí  
Martorell, 6 
Locutori I  1 treb 5/6 anys Tenen 2 locutoris més al Raval 06.12.11 
192 Murree pollastre a 




Pollastres K  2 treb 5 mesos Tenen 2 negocis més 06.12.11 
 139
193 Catalunya movil Robadors, 33 Botiga mòbils M 2 treb 4 mesos No tenen més negocis. Abans tb era una 
botiga de mòbils de pakistanesos i han agafat 
el traspàs. El local és de lloguer.  
06.12.11 
194 Locutori Finntel 
Money  
Gram 




No tenen més negocis 06.12.11 
195 Rapid i Net 
Girban 
Robadors, 49 Bugaderia Altres No hi ha 
treb 
7 anys És una de les poques bugaderies que puc 
saber que el propietari és pakistanès pq m'ho 
han dit dos homes que estan esperant allà i el 
coneixen, però normalment és difícil de saber 
pq el propietari no hi sol ser i no hi ha 
treballadors.  
06.12.11 
196 Mobile Home Robadors, 51 Botiga mòbils M 1 treb 5 anys Té més negocis, no em diuen quants.  06.12.11 
197 City Mobil Sant Pau, 68 Botiga mòbils M 2 treb 3 anys El propietari és el mateix que el del C/. Sant  
Pau, 13 (coincideix amb les meves dades) 
06.12.11 
198 Time Foto Video 
Club 
d'Espalter, 10 Locutori Internet  I  2 treb 1 any  El propietari és el mateix que el del locutori 
de la Rambla del Raval, un de molt gran. No 
sap des de quan està obert pq fa poc temps 
que hi treballa.  
06.12.11 




Döner pizzeria K  Veig 2 
treb 
5/6 anys Té dos negocis més, l'agència de viatges del 
costat i un locutori. El locutori va ser el 
primer negoci que van obrir fa 10 anys 
06.12.11 





Agència viatges G 3 treb 3 anys   06.12.11 
201 Mobile Home Sant Ramon, 2 Botiga mòbils M 2 treb 7 anys Té un altre negoci al C/. Robadors, 51 06.12.11 
202 Jutt telecom  Sant Ramon, 3 Locutori I  1 treb 7 anys No sap si tenen més negocis 06.12.11 
203 Karam Mòbils  Sant Ramon, 5 Botiga mòbils M 2 treb 3/4 
mesos 
Té una altra botiga que té un any aprox. al C/. 
Sant Rafael,  4 
06.12.11 
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204 Super Adnam  Sant Ramon, 
13 
Súper A  1 treb + 
propietari 





Bar Altres 1 treb 1 mes Era un antic restaurant, el van agafar de 
traspàs i aquest cap de setmana faran el 
traspàs a una altra persona que diuen que 
segurament és pakistanesa, però no sap què 
muntarà. No han tingut vendes, ara només 
tenen una màquina de cafè funcionant. No 






Video club,  
locutori, internet 
I 2 treb Més de 
10 anys 
Quan ell va arribar, ja existia, va treballar-hi 
durant anys, després va estar a un altre lloc i 
des de fa un mes, torna a treballar aquí. Li 







Carnisseria C 1 treb 4 anys És el mateix propietari que el súper gran 




Nou de la 
Rambla, 52 
Súper A  3 treb 4 anys És un súper molt gran, a diferència de tots els 
que he vist fins ara.  
06.12.11 
209 Rajah restaurant Nou de la 
Rambla, 1-3 
Restaurant H Veig 2 
treb 
  Ell fa 1 any i 3 mesos que hi treballa 06.12.11 
210 Súper Spar 24h 
Open Door 
Nou de la 
Rambla, 1 
Súper A  Veig 1 
treb 
5 anys El propietari és el mateix que el del restaurant 
del costat (Rajah) i té un altre restaurant. 
L'home amb qui parlo va viure a Alemanya, a 
una ciutat a prop de la frontera amb Bèlgica i 
després va venir aquí pq tenia la família. 
Porta uns anys aquí, però no parla gaire bé 
espanyol, tot i que parla força bé alemany. 
Em diu que no hi ha gaire gent pakistanesa 
que vingui d'Alemanya aquí, però que coneix 





Nou de la 
Rambla, 10 
Súper A      L'home parla molt poc castellà i no em sap 
dir res. Entenc que el propietari del restaurant 
és el mateix que el del restaurant Rajah del 
davant, però els d'allà no m'han dit res quan 
els ho he preguntat.  
06.12.11 
212 Taj Mahal Nou de la 
Rambla, 22 
Restaurant H   1 mes És un restaurant molt gran i d'aparença luxós 
per acollir grans events i festes. Hi ha una 
noia que fa publicitat a fora i jo he parlat amb 
un noi jove cambrer que parla força bé 
castellà, ha estat uns anys a Teruel. Parlo amb 
un home en anglès que ha fet les pintures de 
les parets. El propietari abans tenia un 
restaurant que es deia Mahal a la Rambla del 
Raval, però es va posar malalt i ara ha obert 
aquest nou restaurant fa un mes. Parlo tb amb 
el supervisor (que primer m'havia dit que era 
el propietari i després em diu que no és seu, 
però que el supervisa ell), però no parla gaire 
bé el castellà. A l'hora que hi vaig jo (quasi 
les 21h) hi ha només dues persones 
assentades prenent alguna cosa, no sé com els 
anirà amb la crisi... 
06.12.11 
213 Supermercat Tallers, 82 Súper A  2 treb 1 mes i 
mig 
Hi ha un treballador que avui té festa i no hi 
és, però demà ja ve. Quan vaig començar a 
fer el treball de camp el primer dia, que vaig 
fer el carrer Tallers, aquest comerç no hi era! 
No tenen més negocis.  
19.12.11 






F 3 treb 1 any No té més negocis 19.12.11 
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215 Al Samdani 




Döner Kebab K  3 treb No ho 
sap 
Té un altre negoci a Badalona 19.12.11 
216 Ronda's joieria, 
rellotgeria,  
articles de regal 
Ronda Sant 
Antoni, 20 
Joieria Altres 2 treb + 
propietari  
1 any  Tenen una altra rellotgeria al número 6 del 
mateix carrer. El propietari porta 5 anys aquí, 
però ja havia vingut el 2001 abans, havia 
intentat buscar feina, però no en va trobar i va 
decidir posar el negoci. Primer ho va posar al 
nom del seu amic i després va fer el canvi.  
Ara estant notant la crisi molt i tenen moltes 
despeses i venen poc per ser desembre. Els 
dic que ara els pakistanesos són la primera 
comunitat i que fins ara he comptat uns 225 
negocis només al Raval  i es queden molt 
sorpresos. Saben que només hi ha una 
rellotgeria més a part de les dues seves que 
està a sobre la Rambla del Raval (Ma Aurèlia 
Capmany). Parlem de la resta de negocis de 
la Ronda Sant Antoni a on molts són d'indis i 
em diu que els indis tenen millors llocs pq 
porten més temps aquí.  
19.12.11 








El propietari té una perruqueria i un locutori 
al C/. Sant Pau. Va venir aquí quan tenia 12 
anys (i ara en té 40) amb els seus germans. 
Està casat amb una espanyola, jo he parlat 
amb un dels seus fills que deu tenir uns 18 
anys.  
19.12.11 




Altres 1 treb. 5 anys El propietari és el mateix que el de la 
rellotgeria de Ronda Sant Antoni, 20 
19.12.11 
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219 Locutorio Sant 





I  1 treb.   Porta molts anys, però no sap quants. No 
tenen més negocis, no parla gaire castellà 
19.12.11 
220 New Popular 





Botiga mòbils  M 1 treb. 1 any Encara es veu un rètol provisional enganxat 
amb paper. El propietari està de vacances al 
Pakistan. Abans tenia dos botigues de roba al 
carrer del davant (barri de Sant Antoni), però 
les va vendre fa dos anys.  
19.12.11 
221 Huma Travel Sant Pau, 128 Agència viatges G Cap treb. 
(ella sola)  
  Entro a felicitar a la Huma per haver guanyat 
el premi del Consell Municipal d'Immigració.  
19.12.11 
222 Rincón del Pepe Avinguda 
Paral·lel, 74 
Bar - Kebab K 1 treb pak 
i indi 
3,5 anys El propietari té més negocis (com 6 o 7), 
alguns per Sant Antoni i pel Raval. Un està a 
Nou de la Rambla, després descobreixo que 
és el Restaurant Taj Mahal el qual abans era 
un bar discoteca que es deia Guru i ja era seu, 
però el van haver de tancar per soroll. El bar 
té un look modern, com alguns altres kebabs 
que he vist a aquest carrer (i no he vist al 
Raval). El noi amb qui parlo estava estudiant 
automoció abans de venir a Barcelona, parla 
molt bé el castellà i només porta 3 anys aquí. 
El propietari és del Caixmir i porta 15 o 20 
anys aquí. Diu que la resta de gent 
pakistanesa no parla gaire bé el castellà pq no 
tenen interès en aprendre'l. Ell des del primer 
dia que l'ha après pq el seu germà gran va 
insistir molt. Ara està fent una FP en alguna 
cosa similar a l'automoció en un institut 
privat. M'explica que volia entrar a l'exèrcit al 
Pakistan, però després es va decepcionar  de 
19.12.11 
 144
tanta corrupció. A l'estiu només tenen el bar i 
a l'hivern posen el kebab pq no hi ha tants 
clients. El bar del costat tb és seu.  




Bar Altres 3/4 treb 5 anys 
aprox. 
Mateix propietari que el Rincón del Pepe 19.12.11 




Restaurant H 6/7 treb 20 anys   19.12.11 
225 King Law 
Associates 
del Cid, 9 
(cantonada  
Perecamps) 
Gestoria i  
advocat 
Altres Veig 3 
taules 
com  
per 3 treb 
1 any Parlo amb el propietari. Diu que té un altre 
negoci al C/. Del Carme. Porta una gestoria i 
treballen 8 persones espanyoles. Li dic que és 
el primer pakistanès que conec que es dedica 
al lloguer de pisos i em diu que no li sona que 
n'hi hagi altres. M'ha donat la seva targeta. 
Per la zona de Portal de Santa Madrona i 
Perecamps veig molts negocis tancats en ple 
horari comercial.  
19.12.11 
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226 Aeromon Tours Nou de la 
Rambla, 44 
Agència viatges G Veig 3/4 
treb. dels  
quals 2 
són dones 
2 anys Tenen 3 negocis en total: 1 a l'Hospitalet, 
aquest del Raval i l'altre no m'ho ha sabut dir.  
19.12.11 
227 New Lucky 
Mobils Venta  
major i menor 
Nou de la 
Rambla, 31 
Botiga mòbils M Veig 2 
treb 
2 anys Té un altre negoci a Barcelona (no al Raval) 19.12.11 
228 Locutori Bukhari  Nou de la 
Rambla, 31  
Locutori I  1 treb 12 anys No té més negocis. Home amable 19.12.11 
229 Super Mercat 
Three Star 
Nou de la 
Rambla, 30 
Súper A  Veig 1 
treb 
3 anys No té més negocis. Parlo amb un noi jove, em 
diu que és el propietari 
19.12.11 
230 Lasani Tandori 
Restaurant  
cuina hindu i 
pakistanesa 
Nou de la 
Rambla, 22 
Restaurant H Veig 1 
treb 
10 anys No ens hem entès gaire amb si té més 
negocis, però al final em sembla entendre que 





Passatge de la 
Virreina, 6 
Bogaderia Altres Cap treb 
(propietari  
sol) 
5 mesos No té més negocis, parlo amb el propietari. 
Porta 10 anys aquí  
24.12.11 
232 Peluqueria AHS d'en Roig, 12 Perruqueria P Veig 1 
treb 
  Parlo amb un noi que no sap quant temps fa 
que està obert. Primer em diu que 10 anys i 




d'en Roig, 14 Súper A  2 treb 5/6 
mesos 
Fa com 10 anys que aquest negoci és de 
pakistanesos, però ha anat canviant de titular. 
El d'ara té un altre negoci (1 bar) a València i 







Carme, 71 Restaurant H 4/5 treb més de 
20 anys 
M'han dit que aquest és un dels primers 
restaurants que es va obrir al Raval. El 
propietari està al Pakistan i torna a principis 
de gener. Quan entro veig que la majoria de 
clientela són gent d'aquí. El noi amb qui parlo 
em diu que no em pot donar cap informació 
del local, que he de parlar amb el propietari, 
sembla que estigui acostumat a què entrin a 
preguntar-li coses.  
24.12.11 
235 Amjid Bhati 
peluqueria 
Sant Llàtzer, 5 
bajo 2 
Perruqueria P 1 treb 3 anys No tenen més negocis. El propietari està al 
Pakistan ara.   
24.12.11 
236 (nom en urdu) Sant Llàtzer, 4 Sastre J 1 treb + 
propietari 
5 anys El rètol està només en urdú i sembla que les 
lletres en espanyol s'hagin borrat i alguna 
cosa com "arreglamos". Parlo amb un home 
que no parla gaire castellà i em diu que el 
propietari té el negoci des del 2004 o el 2005 
i va arribar el 98.  
24.12.11 
237 Teknologia Sant Pau, 26 Botiga mòbils M   1 mes Està tancat, però el de la botiga del costat em 
diu que deu haver anat a dinar pq sí que està 
obert.  
24.12.11 
238 Dr. Mobil 
Reparació mobils 
Arc de Sant 
Agustí, 7 
 local 2 
Reparació 
mòbils 
M   5 anys   24.12.11 
239 Asian Restaurant 
Menjar  
pakistaní i hindú 
Arc de Sant 
Agustí, 5 
Restaurant H 5 treb.  15 anys Parlo amb un cambrer. La família del 
propietari (germans) tenen unes quantes 
carnisseries, però el propietari només té 




Arc de Sant 
Agustí, 5 
Carnisseria C 3 treb 25 anys Tenen més carnisseries, com 4 o 5 pel Raval i 
fora del Raval i fora de BCN, però no em vol 
donar més detalls.  
24.12.11 
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241 Jaan peluqueria Arc de Sant 
Agustí, 3 
Perruqueria P Veig 1 
treb 
2 anys No més negocis 24.12.11 
242 Casa del movil Santa 
Margarida, 8 
Botiga mòbils M 5 treb en 
les 2  
botigues 
2 anys Té una altra botiga a Poble Nou 24.12.11 
243 Eurotel Electronic 
S.L.  
Penederies, 3 Botiga mòbils M Cap treb  
(propietari 
sol) 
2 anys No tenen més negocis. Està notant molt la 
crisi, ja sabia que quan la va muntar a finals 
del 2009 era difícil, però no té a ningú 
contractat i manté les despeses al mínim amb 
un lloguer baix. Guanya just per mantenir-se 
ell i la seva família (40€ o 50€), porta 8 o 9 
anys aquí i té la nacionalitat espanyola i la 
seva família tb. Sembla que tingui estudis pq 
té un discurs sobre la crisi bastant elaborat. 
24.12.11 




Döner Kebab K  Veig 4 
treb 
1 mes Mateix propietari que els altres negocis 
Bismillah. Farà un mes que ha obert pq quan 
vaig començar el treball de camp estaven fent 
obres i ja em van dir que estava a punt 
d'obrir-se. És un local bastant gran.  
24.12.11 

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